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กิตติกรรมประกาศ 
 
 

 สารนิพนธ์เร่ืองการศึกษาโอกาสและความเป็นไปได้ของธุรกิจเคร่ืองประดับแหวนเปลี่ยน
หัวเสริมโชค “MISSII JEWELRY” ฉบับนี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาหาข้อมูลและโอกาสความเป็นไป
ได้ในธุรกิจเครื่องประดับในรูปแบบที่แตกต่างจากเครื่องประดับทั่วไป เพื่อเป็นแนวทางให้กับผู้ที่สนใจ
ในธุรกิจเคร่ืองประดับและสามารถน าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจได้เป็นอย่างดี ซึ่งสามารถประสบ
ความส าเร็จได้ในอนาคต 
 ทางคณะผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงแก่อาจารย์ที่ปรึกษา ประธานกรรมการ
และคณะกรรมการที่ปรึกษา โดยเฉพาะอย่างย่ิงขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ธนพล วีราสา 
อาจารย์กฤษกร สุขเวชวรกิจ อาจารย์ตรียุทธ พรหมศิริ และอาจารย์ธเนศ ส าเริงเวทย์ ที่กรุณาให้
ค าปรึกษาจนท าให้รายงานศึกษาอิสระฉบับนี้เกิดขึ้นมาได้ ขอขอบพระคุณอาจารย์สนธยา ปั้นสุภา 
เจ้าของโรงเรียนสอนออกแบบเคร่ืองประดับ Group 10 ที่กรุณาให้ค าปรึกษาด้านการออกแบบ
เคร่ืองประดับ และขอขอบพระคุณ คุณกิตติยา บุญจอม ที่กรุณาให้ค าปรึกษาและค าแนะน าทางด้าน
การตลาด ขอขอบคุณทีมช่างฝ่ายผลิตของโรงหล่อวีอาร์ที่ให้ค าปรึกษาทางด้านการผลิต 
 สุดท้ายนี้คณะผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณสมาชิกในครอบครัวที่ให้การสนับสนุนและเป็น
ก าลังใจส าคัญตลอดมา ขอขอบพระคุณเพื่อนๆในสาชาวิชาผู้ประกอบการและนวัตกรรมทุกท่านที่สละ
เวลาแบ่งปันและแลกเปลี่ยนข้อมูลอันมีประโยชน์เพื่อใช้ในการท าสารนิพนธ์ ตลอดจนคณาจารย์ทุก
ท่านส าหรับความรู้และค าปรึกษา ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่ของวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลที่ให้
ความสะดวกในการท าสารนิพนธ์ ขอขอบคุณวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลที่เอื้อเฟื้ออุปกรณ์
และสถานที่ในการท าสารนิพนธ์ให้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
          

                      ไพลิน  ฉวีวรรณภักดี 
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บทสรุปผู้บริหาร 

 
 

        อุตสาหกรรมเคร่ืองประดับ เป็นอุตสาหกรรมที่มีมูลค่าตลาดสูง จึงเหมาะแก่การเข้าสู่
ตลาด โดยเฉพาะเคร่ืองประดับแฟช่ัน (Fashion Jewelry) เป็นตลาดเคร่ืองประดับที่มีขนาดใหญ่ 
เนื่องจากกลุ่มลูกค้าในตลาดนี้มีจ านวนมาก และนิยมซื้อเคร่ืองประดับที่เน้นการดีไซน์ที่แตกต่างเป็น
หลัก ประกอบกับพฤติกรรมผู้บริโภคในยุคสมัยใหม่ที่เปลี่ยนแปลงไป โดยชอบความแตกต่างและหันมา
บริโภคเคร่ืองประดับกลุ่มแฟช่ันมากย่ิงขึ้น ลูกค้ามีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าประเภท
เครื่องประดับเพื่อความสบายใจมากขึ้น  เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่ในปัจจุบันให้ความสนใจในด้านความ
เช่ือทางโหราศาสตร์เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะความเช่ือเร่ือง “สี” ได้ถูกจัดอันดับให้อยู่ในอันดับที่ 2 ที่
ได้รับความนิยมมากที่สุดในด้านของศาสตร์ความเช่ือโชคลาง ซ่ึงจะถูกดึงมาใช้เป็นแนวความคิดของ 
แบรนด์ MISSII JEWELRY ในการเช่ือมโยงกับการออกแบบและการท าการตลาด  
                      MISSII JEWELRY จึงเป็นธุรกิจเพื่อผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองประดับสินค้าเคร่ืองประดับ
เงินแท้ (925) ประดับด้วยอัญมณีแท้ หรือ อัญมณีเทียม เช่น CZ โดยผ่านการน าความเช่ือเร่ืองสี มาเป็น
จุดเด่น เพื่อจัดจ าหน่ายให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง ผ่านหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ โดยในส่วนการผลิต
จะใช้โอกาสจากฐานธุรกิจเดิมของครอบครัว คือ บริษัท เอวีอี  จิวเวลร่ี จ ากัด ที่เปิดด าเนินการผลิตและ
จ าหน่ายเครื่องประดับอัญมณีมาเป็นระยะเวลากว่า 7 ปี ซ่ึงมีทีมช่างผู้ผลิตที่มีฝีมือและความเช่ียวชาญใน
การผลิตกว่า 20 ปี ท าให้ลูกค้าสามารถมั่นใจว่าจะได้รับช้ินงานที่มีความละเอียดอ่อน มีคุณภาพ ตรงตาม
มาตรฐาน  
                     MISSII JEWELRY ได้วางกลยุทธ์การตลาดให้เป็นแบรนด์สินค้าเครื่องประดับเงินแฟช่ันที่
ถูกรู้จักและได้รับการยอมรับในคุณภาพจากลูกค้าภายในประเทศ โดยเน้นความแตกต่าง แต่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ดังนั้น MISSII JEWELRY จึงน านวัตกรรมรูปแบบแหวนเปลี่ยนหัว 
มาประยุกต์เข้ากับความเช่ือเร่ืองพลอยสี โดยการดีไซน์ที่ใช้รูปแบบของดอกไม้  เพื่อเป็นตัวแทนของ
ผู้หญิงที่แตกต่างกันในแต่ละมุมมองและความชอบ สามารถตอบโจทย์ในเร่ืองของการเสริมโชคชะตา 
เกิดความสบายใจเมื่อสวมใส่เครื่องประดับ ซึ่งในตลาดเคร่ืองประดับนั้นพบว่าคู่แข่งในตลาดยังไม่มีการ
ออกแบบและน าเสนอด้วยรูปแบบดังกล่าว ดังนั้นหาก MISSII JEWELRY สามารถเข้ามาสร้างการจดจ า 
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หรือการรับรู้กับผู้บริโภคเกี่ยวกับสินค้าของบริษัท (Brand awareness) โดยมีการท าการตลาดอย่าง
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บทที่ 1 

ความเป็นมาของแนวคิดธุรกิจ 
   
 
1.1 ความเป็นมาและโอกาสทางธุรกิจ 

 1.1.1 ธุรกิจเดิมของครอบครัว 
 บริษัท เอวีอี จิวเวลร่ี จ ากัด เปิดด าเนินการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองประดับอัญมณี มาแล้ว

เป็นระยะเวลากว่า 7 ปี โดยมีสัดส่วนจ าหน่ายในประเทศ ร้อยละ 70 และตลาดต่างประเทศร้อยละ 30 ใน
ส่วนของการผลิตจะใช้โรงหล่อวีอาร์ ซึ่งมีทีมช่างผู้ผลิตที่มีความเช่ียวชาญในการผลิตกว่า 20 ปี แต่เดิม
จะรับผลิตแต่เพียงเคร่ืองประดับแท้ที่เป็นตัวเรือนทองและเงิน ประดับด้วยพลอยสีแท้ ต่อมาด้วยภาวะ
เศรษฐกิจ การเมือง และสังคมที่ผันผวน ท าให้บริษัทต้องมีการปรับในส่วนของการผลิต โดยเพิ่มในส่วน
ของโลหะอื่นที่มีราคาถูกกว่า ทองหรือเงิน เช่น ทองเหลืองบรอนซ์ ซิลเวอร์พลัส เป็นต้น และเร่ิมมีการ
น าพลอยเทียม หรือ CZ มาประดับเพิ่ม เพื่อให้รองรับกับความต้องการของตลาดที่เปลี่ยนไป ซ่ึงผู้บริโภค
ในปัจจุบันนิยมเครื่องประดับแฟช่ันมากขึ้น เนื่องจากมีความสวยงามเทียบเท่าพลอยแท้แต่ราคาถูกกว่า 
จึงผันตัวจากเดิมที่รับผลิตเฉพาะเครื่องประดับแท้ มาเป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองประดับแท้และเทียม
ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น แหวน ต่างหู สร้อยคอ สร้อยข้อมือ ก าไล และอื่นๆ โดยใช้ทอง และเงิน เป็นวัตถุดิบ
หลัก จากโอกาสทางธุรกิจเดิมนี้จึงเป็นสาเหตุท าให้เกิดธุรกิจใหม่ต่อไป 

        1.1.2 มูลค่าตลาดอัญมณีและเครื่องประดับ 
        อุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับของไทยส่วนใหญ่ เป็นอุตสาหกรรมที่ผลิตเพื่อการส่งออก 
โดยมีการส่งออกประมาณร้อยละ 80 ของมูลค่าการผลิตทั้งหมด ในขณะที่การบริโภคภายในประเทศมี
สัดส่วนเพียงประมาณร้อยละ 20 ของมูลค่าการผลิตทั้งหมด ซ่ึงมูลค่าตลาดอัญมณีและเครื่องประดับของ
ไทยในปี 2556 มีมูลค่า 405,819.54 ล้านบาท แบ่งเป็นมูลค่าตลาดส่งออก 305,819.54 ล้านบาท คิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 75.36  และมูลค่าตลาดภายในประเทศ 100,000 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 24.643 

ดังแสดงในภาพที่ 1 ทั้งนี้เป็นเพราะอัญมณีและเคร่ืองประดับจัดเป็นสินค้าฟุ่มเฟือย  มีราคาค่อนข้างสูง 
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และการซ้ือขายนั้นขึ้นอยู่กับความพอใจของผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคภายในประเทศส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่
มีรายได้ระดับปานกลางขึ้นไป รวมถึงกลุ่ม 

นักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทย ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีอ านาจ
การซ้ือสูง 

 

 

ภาพที่ 1 แสดงมูลค่าตลาดอัญมณีและเครื่องประดับของไทย 
 

 

               สินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับของไทย ถึงแม้จะเป็นสินค้าฟุ่มเฟือย แต่จากมูลค่าการ
น าเข้าและส่งออกที่เพิ่มขึ้น ซึ่งจากมูลค่าการน าเข้าอัญมณีและเคร่ืองประดับไทยตั้งแต่ปี 2547 จนถึงปี 
2556 พบว่ามีมูลค่าเพิ่มขึ้นจาก 119,884.81 ล้านบาทในปี 2547  เพิ่มเป็น 554,819.84 ล้านบาทในปี 
25564 ดังแสดงในภาพที่ 2 และมูลค่าการส่งออกอัญมณีและเคร่ืองประดับไทยพบว่ามีมูลค่าเพิ่มขึ้นจาก 
106,275.56ล้านบาทในปี 2547 เพิ่มเป็น 305,819.54 ล้านบาทในปี 25564 ดังแสดงในภาพที่ 3 

 

 

3สถาบันวิจัยและพัฒนาเครื่องประดับอัญมณีแห่งชาติ 
4 สถาบันวิจัยและพัฒนาเครื่องประดับอัญมณีแห่งชาต ิ
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ภาพที่ 2 แสดงมูลค่าการน าเข้าอัญมณีและเครื่องประดับไทย 
 

 
 
ภาพที่ 3 แสดงมูลค่าการส่งออกอัญมณีและเครื่องประดับไทย 
 
                      ซึ่งจากมูลค่าการน าเข้าและมูลค่าการส่งออกท าให้มูลค่าตลาดอัญมณีและเคร่ืองประดับ
ไทยมีมูลค่าสูงขึ้น จึงเป็นอุตสาหกรรมที่น่าเข้าไปประกอบธุรกิจอีกทั้งธุรกิจเดิมของครอบครัวอยู่ใน
อุตสาหกรรมนี้อยู่แล้ว จึงเป็นโอกาสของบริษัทในการเข้าสู่อุตสาหกรรมนี้ได้ง่ายโดยรูปแบบธุรกิจที่
แตกต่างจากเดิม 
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         1.1.3 พฤติกรรมผู้บริโภค 
 เนื่องจากแบรนด์เคร่ืองประดับในปัจจุบันส่วนใหญ่จะมีรูปแบบสินค้าคล้ายกัน แตกต่าง
กันที่ดีไซน์ ผู้ประกอบการรายใหม่ที่จะเข้ามาสู่ธุรกิจนี้จะต้องผลิตเคร่ืองประดับให้แตกต่างจากแบรนด์
ที่มีอยู่เดิม อีกทั้งยังต้องผลิตให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค จึงจะสามารถประกอบธุรกิจได้อย่าง
ย่ังยืนและมีก าไรเติบโตต่อเนื่องได้ ซ่ึงปัจจุบันพฤติกรรมของกลุ่มผู้หญิงไทยวัยท างานที่ใช้ชีวิตในเมือง
นั้นเปลี่ยนไป คือ ขี้เบื่อ ไม่ชอบอะไรซ้ าๆ และชอบเปลี่ยนเครื่องประดับบ่อย ฯลฯ  
                      จากการมองเห็นโอกาสทั้งสามด้านไม่ว่าจะเป็น การใช้จุดแข็งจากธุรกิจเดิมโดยจะว่าจ้าง
ให้มาเป็นพันธมิตรในเร่ืองของการผลิตเครื่องประดับ จากการมองเห็นโอกาสจากตลาดเคร่ืองประดับที่
มีการเติบโตและมีมูลค่าสูงเหมาะแก่การเข้ามาลงทุน และพฤติกรรมของผู้บริโภคของผู้หญิงวัยท างาน
ในปัจจุบันที่เปลี่ยนไป จึงเป็นสาเหตุให้เกิดธุรกิจใหม่โดยใช้โอกาสจากฐานธุรกิจเดิมในการผลิตและ
จ าหน่ายเคร่ืองประดับภายใต้แบรนด์ “MISSII JEWELRY” โดยมุ่งเน้นการผลิตและจ าหน่ายสินค้าให้
ตรงความต้องการของผู้บริโภค และสร้างความแตกต่างจากแบรนด์เคร่ืองประดับที่มีอยู่เดิม ซึ่งใช้
รูปแบบของแหวนให้สามารถถอดหัวเปลี่ยนได้ตามสไตล์การแต่งตัวของผู้บริโภคในแต่ละวันด้วย
แหวนวงเดียว ซึ่งสามารถตอบโจทย์สาวขี้เบื่อ ไม่ชอบอะไรซ้ าๆ นอกจากนี้ MISSII JEWELRY ยังน า
ความเช่ือเร่ืองพลอยสีเข้ามาประยุกต์ใช้กับเคร่ืองประดับ เนื่องจากความเช่ือเป็นสิ่งที่ทุกคนมีอยู่แล้ว 
และเปลี่ยนแปลงได้ยาก หากน าความเช่ือมาเช่ือมโยงกับเคร่ืองประดับก็จะดึงดูดให้คนสนใจมากย่ิงขึ้น 
โดยจากเดิมที่มีโรงงานผลิตเป็นของตัวเอง อีกทั้งยังมีสต๊อกพลอยแท้ของทางโรงงานเป็นจ านวนมาก 
หลากหลายสีและชนิดที่ไม่ได้ใช้ ซึ่งสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับเคร่ืองประดับได้ จึงเป็นการควบคุม
ต้นทุนให้ต่ า และสามารถสร้างก าไรให้สูงขึ้นได้  
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บทที่ 2 

สภาพแวดล้อมและการวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจ 
 

 

2.1 การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจจากการวิเคราะห์ปัจจัยภายใน-ภายนอก (SWOT 
ANALYSIS) 

                     2.1.1 จุดแข็ง (Strengths) 
- มีแหล่งวัตถุดิบในการท าช้ินงานเคร่ืองประดับ และมีความสัมพันธ์ที่ดีกับ

เจ้าของปัจจัยการผลิตก่อให้เกิดความได้เปรียบทางด้านต้นทุนของวัตถุดิบ 
- รูปแบบเคร่ืองประดับเน้นดีไซน์ที่แตกต่าง เช่น รูปแบบแหวนเปลี่ยนหัวซึ่งท า

ให้คู่แข่งเลียนแบบได้ยากเนื่องจากขั้นตอนการผลิตต้องอาศัยช่างฝีมือที่มีทักษะในการขึ้นรูป อีกทั้งเป็น
งานที่ต้องอาศัยความละเอียดและเวลาในการผลิต 

- น าเร่ืองความเช่ือ (สี) มาเช่ือมโยงกับการออกแบบท าให้เกิดความน่าสนใจ 
- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ไม่มุ่งหวังท าก าไรสูงในช่วงแรก แต่เน้นที่การดึงดูด

ลูกค้า และสร้างการรับรู้ในแบรนด์ให้กับลูกค้า  
- ผู้ประกอบการมีความรู้ในเร่ืองการออกแบบและผลิตเคร่ืองประดับ รวมถึง

ความสัมพันธ์กับโรงงานผู้ผลิตเครื่องประดับที่มีความช านาญยาวนานกว่า 20 ปี ลูกค้าจึงสามารถเช่ือมั่น
ได้ว่าจะสามารถได้รับสินค้าที่มีคุณภาพและมาตรฐานตรงตามความต้องการ 

- ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย ส่งผลให้ลูกค้าสามารถเกิดการรับรู้ในแบ
รนด์และการเข้าถึงอย่างสะดวก 

                      2.1.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
- เวลาในการสร้างการรับรู้หรือการยอมรับของกลุ่มเป้าหมาย คือ ลูกค้า ตลอดจน

การสร้างแบรนด์อาจต้องใช้เวลา เพื่อแนะน าและสร้างความเช่ือมั่นให้กับกลุ่มเป้าหมาย และเพื่อเกิดการ
เรียนรู้ตัวสินค้า จนถึงการสั่งซื้อในที่สุด 
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- งบประมาณที่จ ากัดอาจท าให้ไม่สามารถท าการประชาสัมพันธ์และท าการตลาด
ได้อย่างเต็มที่ 

2.1.3 โอกาส (Opportunities) 
- เครื่องประดับเป็นสินค้าที่คนนิยม เห็นได้จากการเติบโตของตลาดเคร่ืองประดับ

แฟช่ันในประเทศของตลาดระดับกลาง โดยเคร่ืองประดับงานเงินที่มีดีไซน์ ราคาที่ไม่สูงนัก สามารถ
เปลี่ยนแปลงได้บ่อยตามกระแสแฟช่ัน ท าให้เกิดการจับจ่ายเลือกซื้อมาไว้ในครอบครอง 

- ค่านิยมในเร่ืองของพลอยสีและความเช่ือเร่ือง “สี” และการใส่เคร่ืองประดับมีค่า
ท าให้ผู้คนต่างหาเครื่องประดับมาเก็บไว้ครอบครอง โดยเฉพาะผู้หญิงวัยท างานมักหาซื้อเคร่ืองประดับ
ช้ินแรกมาเก็บไว้ครอบครอง 
                      2.1.4 อุปสรรค (Threats) 

- การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่  
- ราคาของเงินซึ่งเป็นวัสดุหลักในการผลิตตั้งต้น เกิดการแปรผันตามตลาดโลก 

แต่การผันผวนในราคาของเงินยังมีแนวโน้มไม่สูงมากเหมือนกับราคาทอง ซึ่งเป็นผลท าให้ต้นทุนการ
ผลิตสูงขึ้น 

- ความไม่มั่นคงด้านการเมืองและเศรษฐกิจภายในประเทศ ที่ส่งผลต่ออ านาจการ
ซื้อของลูกค้าที่ลดลง 

- ภัยพิบัติทางธรรมชาติที่เกิดขึ้นทั้งในประเทศ และต่างประเทศ อาจส่งผลต่อราคา
ของวัสดุต้ังต้นในการผลิตเครื่องประดับทั้งหมด 
 
 

2.2 การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจจากการวิเคราะห์ตลาดเคร่ืองประดับ 
  เครื่องประดับที่มีการซื้อขายในประเทศ หากแบ่งตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ สามารถแบ่งได้
เป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คือ 

 1. เครื่องประดับมีค่า (Precious Jewelry) : เครื่องประดับประเภทนี้ผลิตมาจากโลหะมีค่า 
เช่น ทอง เงิน แพลทินัม และพาลาเดียม และมีการประดับด้วยอัญมณีแท้ เช่น เพชร ทับทิม ไพลิน มรกต 
เป็นต้น  
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              2. เครื่องประดับแฟชั่น (Fashion Jewelry) : เคร่ืองประดับประเภทนี้ครอบคลุมถึง
เครื่องประดับเงิน เครื่องประดับที่ใช้กับเครื่องแต่งกาย และเคร่ืองประดับที่ใช้ประดับบนศีรษะ วัตถุดิบ
ที่ใช้ในเคร่ืองประดับประเภทนี้ จะเป็นโลหะที่มีค่าน้อย เช่น เงิน (นิยมใช้เงิน sterling 925)ทองแดง 
อลูมิเนียม เป็นต้น ส่วนอัญมณีที่ใช้นิยมใช้พลอยเนื้ออ่อน เช่นอัญมณีจากธรรมชาติ 

หรืออัญมณีกึ่งมีค่า นอกจากนี้ในบางผลิตภัณฑ์น าอัญมณีเทียมมาใช้ในการผลิต ผลิตภัณฑ์ที่
ต้องเน้นรูปแบบของแฟช่ันที่สวยงามเป็นส าคัญ ซึ่งตลาดเคร่ืองประดับแฟช่ันสามารถแบ่งระดับตลาด
ได้เป็น 3 ระดับ ได้แก่ ตลาดระดับบน ระดับกลาง และระดับล่าง ซึ่งตลาดแต่ละระดับจะมีลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ ระดับราคา และพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกัน ดังนี้ 

2.1 ตลาดระดับบน : เป็นตลาดที่ต้องการสินค้าคุณภาพสูง มีความหรูหรา แบ
รนด์เป็นที่รู้จักกันทั่วไป โดยราคาสินค้าที่ซื้อขายในตลาดระดับนี้จะอยู่ที่ระดับราคา 5,000 บาทขึ้นไป 
ส าหรับผู้บริโภคสินค้าในตลาดระดับนี้ส่วนมากเป็นกลุ่มสตรีที่ท างานแล้ว และมีต าแหน่งงานที่สูง ซึ่ง
จะมีอายุตั้งแต่ 27 ปีขึ้นไปโดยปกติจะนิยมน าเคร่ืองประดับมาใช้ในโอกาสส าคัญๆ หรือร่วมงานสังคม
ต่างๆ ผู้บริโภคในตลาดระดับนี้มีพฤติกรรมการบริโภคสินค้าที่มีคุณภาพสูง สินค้าที่มีลักษณะพิเศษ มี
ความหรูหรา และมีแบรนด์ที่มีช่ือเสียง โดยผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับช่ือเสียงของแบรนด์อย่างมาก
ส่วนดีไซน์ของสินค้าจะมีความหลากหลาย ต้ังแต่รูปแบบเชิงวัฒนธรรมจนถึงรูปแบบที่ทันสมัย 

2.2 ตลาดระดับกลาง : เป็นตลาดที่ใหญ่ที่สุด สินค้าที่ผลิตมีคุณภาพสูงกว่า
ตลาดระดับล่าง เน้นดีไซน์ที่ทันสมัย และแตกต่าง เนื่องจากเป็นตลาดที่มีคู่แข่งมาก ผู้ประกอบการจึง
ต้องสร้างรูปแบบที่แตกต่างเพื่อสร้างจุดขายให้กับสินค้า โดยราคาสินค้าที่ซื้อขายในตลาดระดับนี้จะอยู่
ที่ระดับราคา 350-4,900 บาทต่อช้ิน ผู้บริโภคในกลุ่มนี้มีทั้งผู้หญิงและผู้ชายอายุระหว่าง 22-45 ปี แต่จะ
เป็นผู้หญิงมากกว่า และเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่ท างานแล้ว โดยผู้บริโภคในตลาดระดับนี้มีพฤติกรรมการ
บริโภคสินค้าที่มีคุณภาพดีระดับหนึ่ง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีความทันสมัย ส่วนช่ือเสียงของแบ
รนด์ก็ยังคงมีอิทธิพลอยู่แต่ไม่มากนัก 

2.3 ตลาดระดับล่าง : เป็นตลาดส าหรับสินค้าพวกเครื่องประดับที่มีสีสันและ
เครื่องประดับแฟช่ันทันสมัย แต่มีคุณภาพต่ าโดยราคาสินค้าที่ซื้อขายในตลาดระดับนี้จะอยู่ที่ระดับราคา 
20-250 บาท กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเด็ก วัยรุ่น และกลุ่มที่มีอายุระหว่าง 20-29 ปี โดยพฤติกรรม
ของผู้บริโภคในกลุ่มนี้จะเน้นสินค้าตามกระแสนิยมที่มีราคาไม่สูงนัก ช่ือเสียงของแบรนด์ไม่มีอิทธิพล
ส าหรับสินค้าในตลาดนี้ และผู้บริโภคจะมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบของสินค้าอยู่เสมอเพื่อให้สอดคล้อง
กับกระแสนิยม 
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ตารางที่ 1 แสดงตัวอย่างผลิตภัณฑ์และราคาของเครื่องประดับแฟช่ันแยกตามระดับตลาด 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

                   จะเห็นได้ว่าเครื่องประดับแฟช่ันเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ โดยตลาดระดับกลางมีขนาดใหญ่
ที่สุด เนื่องจากกลุ่มลูกค้าในตลาดนี้มีจ านวนมาก โดยการจะเพิ่มมูลค่าให้กับเครื่องประดับกลุ่มนี้ ต้องใช้
โลหะและอัญมณีที่มีค่า โดยเน้นดีไซน์ที่แตกต่างเป็นหลัก ซ่ึงเครื่องประดับที่เป็นที่นิยมในกลุ่มผู้บริโภค
มาก มักจะเป็นเคร่ืองประดับที่ท าจากโลหะเงิน (sterling 925) ซึ่งจากมูลค่าการน าเข้าเคร่ืองประดับเงิน
ของไทยตั้งแต่ปี 2554 จนถึงปี 2556 พบว่ามีมูลค่าที่เพิ่มขึ้นจาก 72.93 ล้านเหรียญฯในปี 2554 เป็น82.63 
ล้านเหรียญฯในปี 2556 และมีแนวโน้มที่เพิ่มขึ้นเร่ือยๆซึ่งแสดงถึงความต้องการเคร่ืองประดับเงินใน
ประเทศที่มีเพิ่มขึ้นดังแสดงในภาพที่ 4 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4 แสดงมูลค่าการน าเข้าเครื่องประดับเงินของไทย ปี 2554-2556 

 

 ตลาดระดับล่าง 

ตลาดระดับกลาง 

ตลาดระดับบน 5,000  บาทขึ้นไป 

350-4,900 บาท 

20-250 บาท 
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 ส่วนอัญมณีที่เป็นที่นิยมและสามารถสร้างมูลค่าให้แก่เคร่ืองประดับได้ดี  คือพลอยสี
และอัญมณีสังเคราะห์ โดยเฉพาะเพชรรัสเซีย (CZ) ซึ่งเป็นที่นิยมอย่างมาก เนื่องจากเพชรรัสเซียมีความ
สวยงามเทียบเท่าเพชรแท้ อีกทั้งราคายังถูกกว่าหลายเท่า ซึ่งจากมูลค่าการน าเข้าพลอยสีและอัญมณี
สังเคราะห์ของไทยตั้งแต่ปี 2553 จนถึงต้นปี 2557 พบว่ามีมูลค่าเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง แสดงถึงความ
ต้องการพลอยสีและอัญมณีสังเคราะห์ภายในประเทศที่มีมากขึ้นเพื่อน ามาผลิตเป็นเคร่ืองประดับ
จ าหน่ายทั้งในและนอกประเทศ ดังแสดงในภาพที่ 5 และ 6 

 
 

 
 

 
 

 

 
 
 

ภาพที่ 5 แสดงมูลค่าการน าเข้าพลอยสีของไทย ปี 2553-2557 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 6 แสดงมูลค่าการน าเข้าอัญมณีสังเคราะห์ของไทย ปี 2553-2557 
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ส าหรับประเภทเครื่องประดับนั้นมีหลายประเภท อันได้แก่ แหวน ต่างหู สร้อยคอ สร้อยข้อมือ เป็นต้น 
ซึ่งประเภทของเครื่องประดับที่เป็นที่นิยมมากที่สุดคือแหวนและต่างหู เนื่องจากเป็นสินค้าที่ต้องใช้บ่อย
ในการประดับบนร่างกายในโอกาสต่างๆ ซึ่งสามารถใส่ได้ทุกโอกาสและเปลี่ยนได้บ่อยตามสไตล์การ
แต่งตัวในแต่ละวัน จึงเป็นที่นิยมในการบริโภคอย่างต่อเนื่อง  ซึ่งจากข้อมูลตลาดที่กล่าวมาข้างต้นจะ
เห็นได้ว่าเคร่ืองประดับที่เป็นที่นิยมส าหรับผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเป็นเคร่ืองประดับแฟช่ันในตลาด
ระดับกลางโดยเน้นรูปแบบที่ทันสมัยและแตกต่าง แต่ยังเน้นคุณภาพ โดยวัสดุที่เหมาะกับการผลิต
เครื่องประดับ ดังกล่าวได้แก่ เงิน พลอยสี และ เพชรรัสเซียสังเคราะห์ (CZ) 

 
 
2.3 การวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจจากการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภค
สินค้าและบริการ 
        ธุรกิจเครื่องประดับนั้นถือเป็นตลาดที่น่าสนใจ ส่งผลให้มีผู้ประกอบการหลายรายอยากเข้า
สู่ตลาดนี้ เพราะเช่ือมั่นว่า ยังสามารถเข้ามามีส่วนแบ่งการตลาดได้อีกมาก เครื่องประดับถือว่าเป็นสินค้า
ทีส่ามารถบ่งบอกฐานะของผู้สวมใส่ ขึ้นอยู่กับวัสดุที่ใช้และรูปแบบของสินค้า รวมถึงการท าการตลาด
และการสร้างแบรนด์ เพื่อให้สินค้ามีมูลค่ามากขึ้น  และท าก าไรได้มากขึ้น ซึ่งจากการวิเคราะห์ตลาด
พบว่าเครื่องประดับแฟช่ันเป็นที่นิยมมากที่สุดในกลุ่มตลาดระดับกลางและมีขนาดตลาดใหญ่กว่าตลาด
ระดับบนและระดับล่าง แบรนด์ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อส าหรับตลาดในกลุ่มนี้ ท าให้แบรนด์ใหม่มี
โอกาสเข้ามาได้ง่าย แต่ผู้ประกอบการรายใหม่จ าเป็นต้องสร้างความแตกต่างจากแบรนด์เดิม ซึ่งแบรนด์
เครือ่งประดับในปัจจุบันมีจ านวนมาก และแต่ละแบรนด์ก็พยายามสร้างเอกลักษณ์และดีไซน์ที่แตกต่าง
จากแบรนด์อื่นๆ ท าให้เครื่องประดับที่เน้นดีไซน์มีมากในตลาด และเป็นที่นิยมในกลุ่มผู้บริโภคมากด้วย
เช่นกัน ซึ่งผู้บริโภคจะมีความชอบและความพึงพอใจในดีไซน์เครื่องประดับที่แตกต่างกัน ท าให้แบรนด์
เคร่ืองประดับที่เน้นดีไซน์ ถึงแม้จะมีมากในตลาด แต่ก็จะจ าหน่ายได้เฉพาะลูกค้าที่ชอบในแบบนั้นๆ 
ด้วยเหตุนี้ เองท าให้มีหลายรายที่มาสามารถขยายกลุ่มลูกค้าได้และต้องออกจากตลาดนี้ไป ถึงแม้
ความชอบของผู้บริโภคจะแตกต่างกัน แต่สิ่งที่คนไทยทุกคนมีเหมือนกันคือความเช่ือ ทุกคนต่างมีความ
เช่ือที่แตกต่างกัน ไม่ว่าจะเป็นความเช่ือในเร่ืองโหราศาสตร์ สี ตัวเลข โชคลาง ฮวงจุ้ย เป็นต้น เพื่อเป็นที่
พึ่งและสร้างความเช่ือมั่นในจิตใจ ซึ่งหากน าเคร่ืองประดับที่เน้นดีไซน์มาประยุกต์กับความเช่ือ ก็จะ
สามารถดึงดูดลูกค้าได้มากขึ้น เพราะความเช่ือเหล่านี้จะช่วยดึงดูดผู้บริโภคให้สนใจเคร่ืองประดับนั้นๆ
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มากขึ้น บางทีดีไซน์อาจจะไม่มีอิทธิพลเลยก็เป็นได้ เนื่องจากระดับความเช่ือของผู้บริโภคต่างกัน ใครที่
มีความเช่ือมากก็จะดึงดูดให้ตัดสินใจซื้อสินค้านั้นทันทีโดยไม่ต้องพิจารณามาก ใครที่มีความเช่ือน้อย
ดีไซน์ก็อาจจะเข้ามามีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อบ้าง แต่การเอาความเช่ือเข้ามาประยุกต์กับ
เครื่องประดับจะท าให้ผู้บริโภคแทบทุกรายหันมาให้ความสนใจมากกว่าเคร่ืองประดับที่เน้นดีไซน์แบบ
ธรรมดา  
  จากการศึกษา “พฤติกรรมการตัดสินใจในการบริโภคสินค้าและบริการ” ของนักศึกษา
ปริญญาโท สาขาการตลาดวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ได้ท าการศึกษากลุ่มประชากร
ตัวอย่างจ านวน 422 คน ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล แบ่งเป็นชายร้อยละ 26 และหญิงร้อยละ 74 พบว่า
เลือกซื้อสินค้าและบริการอย่างใดอย่างหนึ่งเพื่อความสบายใจ คิดเป็นร้อยละ 69 และเลือกซื้อสินค้าและ
บริการเพื่อปกป้องคุ้มครองให้ตนเองแคล้วคลาดปลอดภัยจากสิ่งเลวร้ายคิดเป็นร้อยละ 31  
  นอกจากนี้ ในการศึกษาได้มีการจัดอันดับในด้านของศาสตร์ความเช่ือโชคลางที่ได้รับ
ความนิยม 5 อันดับแรก ได้แก่ โหราศาสตร์ สี ฮวงจุ้ย ตัวเลข และเคร่ืองราง ตามล าดับ ซึ่งความเช่ือที่
สามารถน ามาประยุกต์กับเคร่ืองประดับได้ดีที่สุด คือความเช่ือเร่ืองสี เพราะสามารถน าพลอยสีมา
ประยุกต์ใช้ได้ โดยจากงานวิจัยได้กล่าวอีกว่าความเช่ือเร่ือง “สี” สามารถน ามาเสริมสร้างความมั่นใจ
และสนับสนุนเร่ืองการเรียน การงาน การเงิน ความรัก และเป็นที่นิยมมากในกลุ่มวัยท างาน ซึ่งเป็นกลุ่ม
ผู้บริโภคหลักในตลาดเคร่ืองประดับที่เน้นดีไซน์ อีกทั้งคนส่วนใหญ่เร่ิมให้ความสนใจในการใช้ “สี” 
เพื่อเสริมโชคลาภและสิริมงคลให้กับตนเองมากขึ้น ดังนั้น MISSII JEWELRY จึงเห็นโอกาสทางธุรกิจ
ในการน าความ เ ช่ือ เ ร่ือง  “สี” มาประยุกต์กับ
เคร่ืองประดับโดยใช้พลอยสีมาสร้างเร่ืองราวผูกกับ
ความเช่ือ เพื่อดึงดูดผู้บริโภคมากขึ้น 

  การน าพลอยสีมาประยุกต์กับความเช่ือ
เร่ืองสี จะมีอิทธิพลต่อผู้สวมใส่มากน้อยเพียงใดนั้นทาง
MISSII JEWELRY ได้มีบทสัมภาษณ์ คุณนพพร โกมุก
ผู้เช่ียวชาญด้านโหราศาสตร์ ในหัวข้อ “พลังของสี มีผล
ต่อผู้สวมใส่เครื่องประดับมากน้อยเพียงใด”ซึ่งแสดงใน
บทความดังนี้ 

คุณนพพร โกมุก 
อาชีพ  ที่ปรึกษาด้านวิศวกรการแพทย์ของโรงพยาบาล  
 บรรณาธิการหนังสือพยากรณ์สาร 
 กรรมการบริหารสมาคมโหรแห่งประเทศไทย  

และสอนวิชาคัมภีร์มหาสัตตเลข โหราศาสตร์ไทย  
โหงวเฮ้ง ลายมือ ไพ่ยิปซี โหราศาสตร์ยูเรเนีย่น 
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“พลังของสี” มีผลต่อผู้สวมใส่เครื่องประดับมากน้อยเพียงใด  
“คนในยุคนี้ขาดที่พึ่งทางใจ  ก็เลยหาอะไรที่สามารถเป็นที่พึ่งให้กับจิตใจที่ก าลังอ่อนแอ สับสน

วุ่นวาย หรืออย่างน้อยก็ช่วยสร้างความอุ่นใจและสบายใจ” 

“ตอนนี้เครื่องประดับไม่ได้ใส่กันเล่นๆหรืออวดฐานะกันเท่านั้น แต่มีความเช่ือเร่ืองโชคลางว่า 

ถ้าสวมใส่เป็นเคร่ืองประดับพลอยสีแล้วจะส่งเสริมสิริมงคล เสริมอ านาจบารมี  เสริมดวงชะตาให้ดีขึ้น” 

“สีพลอยที่ถูกโฉลกกับแต่ละคนเป็นเร่ืองของ "ความเช่ือ” และที่ส าคัญคือ ให้ผลทางด้านจิตใจ 
ท าให้เกิดความมั่นใจ  เพราะการที่ได้สวมใส่เครื่องประดับจากพลอยสีที่เหมาะสมและถูกโฉลกกบั
ตนเอง  ก็จะได้รับพลังของสี (สีประจ าดวงดาว) นั้นๆ ในทางที่ดีด้วย” 

“การเสริมชะตาตามหลักโหราศาสตร์ “ดาวแต่ละดวงจะมีอิทธิพลต่อเจ้าชะตาแตกต่างกันในแต่
ละด้านสีประจ าดวงดาวก็จะให้อิทธิพลกับเจ้าชะตาเหมือนกับดวงดาวนั้นด้วย”นอกจากนี้ยังมีบทความ
เร่ือง “พลังแห่งสีในเครื่องประดับ” และ “การเลือกสีตามหลักโหราศาสตร์ในชีวิตประจ าวัน” จากคุณ
นพพร โกมุก ดังแสดงในบทความข้างล่างนี้ 

พลังแห่งสีอญัมณีในเครื่องประดับ 
 “สี” ส่งผลต่อการด าเนินชีวิตของเรา และท าให้มีอารมณ์ความรู้สึกที่แตกต่างกันไป ซึ่ง
ในทางโหราศาสตร์นั้น  “สี”  ถือเป็นสัญลักษณ์ประจ าดวงดาวต่างๆที่มีอิทธิพลและส่งผลต่อชะตาชีวิต
ของบุคคล ตามวัน เดือน ปีที่ตกฟาก  ซึ่งตรงกับดวงดาวบนฟากฟ้า เช่น วันอาทิตย์ สีแดง  วันจันทร์ สี
เหลือง  วันพุธ สีเขียว เป็นต้น  ดังนั้น การเลือกใช้สีที่ถูกต้องหรือถูกโฉลกตามหลักทางโหราศาสตร์ไทย  
จะเป็นการเสริมสิริมงคล  ความเจริญก้าวหน้า  โชคลาภ  หรือส่งเสริมในเร่ืองโชคชะตาต่างๆ ให้กับ
บุคคลนั้น 

 เครื่องประดับที่ตกแต่งด้วยอัญมณี  ไม่เพียงแค่แสดงถึงคุณค่าและความสวยงามเท่านั้น แต่
คนไทยยังได้รับอิทธิพลความเช่ือในเร่ืองสีของอัญมณี ที่เกี่ยวข้องกับดวงดาวในระบบสุริยะจักรวาล ซึ่ง
มีอ านาจและมีพลังเป็นคุณวิเศษที่จะน าพาความเจริญรุ่งเรือง และสิริมงคลทั้งหลายมาสู่ผู้ที่สวมใส่
เครื่องประดับ                                                                                                                          

บทความจาก คุณนพพร โกมุก เรื่อง “พลังแห่งสีในเครื่องประดับ” 
และ “การเลือกสีตามหลักโหราศาสตร์ในชีวิตประจ าวัน” 
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ต้นก าเนิดหรือกฎเกณฑ์ในการแบ่งแยกสีที่ถูกโฉลกหรือสีที่เป็นมงคลทางโหราศาสตร์  มาจากสีที่
ก าหนดตามหลักทักษาพยากรณ์ในต านานก าเนิดดาวพระเคราะห์  (สีประจ าดาวพระเคราะห์ทั้ง 8)  ดังนี ้
  1. สีที่เป็น “บริวาร” หมายถึง สีเกี่ยวข้องกับตัวเอง คนรอบข้าง ผู้ใต้บังคับบัญชา บุตร สามี 
ภรรยา รวมทั้งสัตว์เลี้ยง  
  2. สีที่เป็น “อายุ” หมายถึง สีที่มีอิทธิพลต่อสุขภาพและ การด าเนินชีวิต  
  3. สีที่เป็น “เดช” หมายถึง สีที่ส่งเสริมเร่ืองอ านาจวาสนาบารมี 
  4. สีที่เป็น “ศรี” หมายถึง สีที่ส่งเสริมความดีงาม  การเงิน  โชคลาภ  ความส าเร็จ 
  5. สีที่เป็น “มูละ” หมายถึง สีที่ส่งเสริมความมั่นคงแห่งทรัพย์สิน  การลงหลักปักฐาน  
  6. สีที่เป็น “อุตสาหะ” หมายถึง สีที่มีอิทธิพลต่อความขยัน  เพียรพยายาม  การฟันฝ่า
อุปสรรค  ความมุ่งมั่น  
  7. สีที่เป็น “มนตรี” หมายถึง สีที่ส่งเสริมการอุปถัมภ์ค้ าชู  ความช่วยเหลือเกื้อกูล ความรัก
เมตตาจากผู้ใหญ่  
  8. สีที่เป็น “กาลี” หรือ “กาลกิณี” หมายถึง สีที่เป็นอัปมงคล การสูญเสีย  ตัดรอนสิ่งดีงาม 
เป็นอุปสรรคปัญหา ความเจ็บไข้ได้ป่วย ความพลัดพราก ห่างไกล 
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ตารางที่ 2 แสดงการเลือกสีตามหลักโหราศาสตร์ในชีวิตประจ าวัน 

 
(บริวาร) 
สง่าราศี
คน

ใกล้ชิด
รัก 

(อายุ) 
สุขภาพ
แข็งแรง 
อายุ
ยั่งยืน   

(เดช) 
พลัง
อ านาจ  
อิทธิพล 

(ศรี) 
ความ
ร่ ารวย 
โชคลาภ      
พลัง
ของ

ความดี 

(มูละ) 
ความ

ม่ันคงทาง
ทรัพย์สิน 

(อุตสาหะ) 
พลังใน

การท างาน 

(มนตรี) 
ความ

ช่วยเหลือ 
ผู้ใหญ่
อุปถัมภ์ 

(กาลกิณี) 
ความ

อัปมงคล    
อุปสรรค
ปัญหา 

วันอาทิตย์ แดง 
ขาว
เหลือง 

ชมพู เขียว ด า  ม่วง ส้ม 
ใส น้ าตาล 

เทา 
ฟ้า  น้ า
เงิน 

วันจันทร์ 
ขาว  
เหลือง 

ชมพู เขียว ด า  ม่วง ส้ม 
ใส น้ าตาล 

เทา 
ฟ้า  น้ าเงิน แดง 

วันอังคาร ชมพู เขียว ด า  ม่วง ส้ม 
ใส 

น้ าตาล 
เทา 

ฟ้า  น้ าเงิน แดง 
ขาว  
เหลือง 

วันพุธ เขียว ด า  ม่วง ส้ม 
ใส 

น้ าตาล 
เทา 

ฟ้า  น้ า
เงิน 

แดง 
ขาว  
เหลือง 

ชมพู 

วัน
พฤหัสบดี 

ส้ม 
ใส 

น้ าตาล 
เทา 

ฟ้า น้ า
เงิน 

แดง 
ขาว  
เหลือง 

ชมพู เขียว ด า  ม่วง 

วันศุกร์ 
ฟ้า  น้ า
เงิน 

แดง 
ขาว  
เหลือง 

ชมพู เขียว ด า  ม่วง ส้ม 
ใส 

น้ าตาล 
เทา 

วันเสาร์ ด า  ม่วง ส้ม 
ใส 

น้ าตาล 
เทา 

ฟ้า  น้ า
เงิน 

แดง 
ขาว  
เหลือง 

ชมพู เขียว 

วันพุธ 
(กลางคืน) 

ใส 
น้ าตาล 
เทา 

ฟ้า  น้ า
เงิน 

แดง 
ขาว  
เหลือง 

ชมพู เขียว ด า  ม่วง ส้ม 

ด้านการ

เสริม

โชค 

วันเกิด 
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                      จากการศึกษาผลของความเช่ือที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ รวมถึง
อิทธิพลของสีที่มีผลต่อวันเกิดและอิทธิพลของพลอยสีที่มีผลต่อผู้สวมใส่ ท าให้มองเห็นโอกาสในการ
น าความเช่ือมาเช่ือมโยงกับเคร่ืองประดับ จึงเกิดเป็นธุรกิจในการผลิตเคร่ืองประดับแฟช่ันที่เน้นดีไซน์ 
โดยน ามาเช่ือมโยงกับความเช่ือเร่ืองพลอยสีที่มีผลในด้านต่างๆตามวันเกิดของผู้สวมใส่  
  โดยเคร่ืองประดับที่จะน ามาจ าหน่ายภายใต้แบรนด์ “MISSII JEWELRY” จะต้องเป็น
เครื่องประดับที่มีคุณภาพและมีมูลค่า อีกทั้งดีไซน์ต้องแตกต่างจากคู่แข่ง โดย “MISSII JEWELRY” ได้
สร้างนวัตกรรมใหม่ส าหรับสินค้าเครื่องประดับเพื่อสร้างรูปแบบที่แตกต่างจากสินค้าที่มีอยู่เดิม ซึ่งก็คือ
แหวนเปลี่ยนหัว โดยสามารถถอดหัวแหวนเปลี่ยนเป็นหัวอื่นได้ นอกจากนี้วัสดุที่เราจะใช้ต้องเป็นวัสดุ
ที่มีค่า ซึ่งก็คือเงิน(sterling 925), พลอยสี และ CZ ซึ่งการใช้วัสดุเหล่านี้จะช่วยเพิ่มมูลค่าให้แก่
เครื่องประดับ อีกทั้งการน ารูปแบบแหวนเปลี่ยนหัวมาเช่ือมโยงกับความเช่ือเร่ืองพลอยสี จะช่วยดึงดูด
ผู้บริโภคเป็นอย่างมาก รวมถึงเพิ่มฐานลูกค้าได้กว้างขึ้นด้วย 
   ส าหรับในเร่ืองการผลิตนั้น MISSII JEWELRY มีความได้เปรียบทางด้านต้นทุน เนื่องจาก
มีพันธมิตรทางธุรกิจที่มีโรงงานผลิตที่มีความเช่ียวชาญ อีกทั้งพลอยสีที่น ามาใช้ก็เป็นพลอยสีที่มี
คุณภาพและหลากหลายสีและชนิด ท าให้ต้นทุนค่าพลอยสีถูกกว่าการซื้อจากซัพพลายเออร์รายอื่น
ส่งผลให้สามารถประหยัดต้นทุนได้มากขึ้น ดังนั้นกลยุทธ์ของ “MISSII JEWELRY” จะเน้นทั้ง 
Differentiate และ Low Cost ซึ่งจะสามารถสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้า สร้างผลก าไรที่ดี และท าให้
ธุรกิจมีความย่ังยืน 
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บทที ่3 

การวิเคราะห์อุตสาหกรรมและการแข่งขัน 
 
 
3.1 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) 

                     การวิเคราะห์สภาพธุรกิจ โดยใช้เคร่ืองมือ Five Forces Model ของ Porters ดังนี้ 

3.1.1 ภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดยีวกัน (Rivalry within the industry) 
 การแข่งขันในธุรกิจเคร่ืองประดับไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองประดับแท้ หรือเคร่ืองประดับเทียม
นั้น มีคู่แข่งที่อยู่ในธุรกิจจ านวนมาก และแต่ละรายก็มุ่งเน้นสร้างเอกลักษณ์ของตนเอง  และสิ่งที่
สามารถจะน ามาแข่งขันกับคู่แข่งในอุตสาหกรรมได้นั้นคงจะเป็นเร่ืองของรูปแบบ (Design) เพราะ
เครื่องประดับแต่ละช้ินก็ย่อมมีเอกลักษณ์เป็นของตนเอง บ่งบอกถึงรสนิยมและบุคลิกของผู้สวมใส่ แต่ก็
ยังไม่มีเคร่ืองประดับแบรนด์ใดที่น ารูปแบบของแหวนเปลี่ยนหัวและน าเร่ืองความเช่ือมาเป็นจุดเด่น 
ถึงแม้จะมีการน าเสนอเร่ืองความเช่ือแต่ก็มีรูปแบบแหวนที่ไม่แตกต่างกัน ดังนั้นMISSII JEWELRY จะ
เน้นการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง (Product Differentiate) ด้วยรูปแบบแหวนเปลี่ยนหัว และน าเร่ือง
ความเช่ือมาเป็นจุดเด่น ท าให้ลูกค้ามีความผูกพันและพอใจกับแบรนด์ (Brand Loyalty) ท าให้ลูกค้า
เปลี่ยนใจไปใช้แบรนด์อื่นได้ยาก สามารเป็นสิ่งที่จะน าพาธุรกิจไปสู่ความส าเร็จต่อไป 

                      3.1.2 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
 จากตัวเลขที่น่าสนใจในตลาดเคร่ืองประดับ ส่งผลให้มีผู้ประกอบการหลายรายอยากเข้าสู่

ตลาดนี้ เพราะเช่ือมั่นว่า ยังสามารถเข้ามามีส่วนแบ่งการตลาดได้อีกมาก ธุรกิจเคร่ืองประดับแท้โดย
เฉพาะที่เป็นแฟช่ันเน้นดีไซน์เป็นธุรกิจที่สามารถท าก าไรได้อย่างสูงและสามารถบวกก าไรได้ ราคาซื้อ
ขายขึ้นอยู่กับความพึงพอใจของผู้บริโภค ท าให้เป็นสิ่งที่สามารถดึงดูดผู้ประกอบการเป็นอย่างมาก  

         แต่โดยรวมแล้วภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ยังอยู่ในระดับต่ า เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ต้องใช้
เงินลงทุนสูง เพราะกิจการต้องส ารองเงินสดไว้เพื่อสต๊อกวัตถุดิบต่างๆ อีกทั้งการสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า ซ่ึงท าให้ผู้เข้ามาใหม่เข้ามาเจาะตลาดนี้ค่อนข้างยาก เนื่องจากต้องสร้างฐานลูกค้ารายใหม่ ซึ่งถื อ
เป็นอุปสรรคต่อคู่แข่งที่เข้ามาใหม่ 
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                       อีกทั้ง MISSII JEWELRY จะเน้นการสร้างสินค้าที่มีเอกลักษณ์  โดดเด่น สามารถ
เลียนแบบได้ยาก คุณภาพดี ราคาเหมาะสม  มีความน่าเช่ือถือให้กับกลุ่มลูกค้าเหล่านี้ อีกทั้งเน้นการสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าท าให้เกิดการจงรักภักดีซึ่งจะช่วยป้องกันคู่แข่งรายใหม่ที่จะเข้ามาได้ 

3.1.3 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 เคร่ืองประดับแฟช่ัน อย่างเช่น งานเงินแท้ที่เน้นดีไซน์ นั้นนับว่าเป็นสินค้าฟุ่มเฟือยที่อยู่

นอกเหนือจากปัจจัยสี่ ซึ่งกลุ่มลูกค้าหลักคือ กลุ่มผู้หญิงวัยท างาน ซึ่งก็คือ ผู้ที่มีฐานะการเงินปานกลาง 
ค่อนข้างดี เพราะมีราคาไม่สูงมาก เป็นผลิตภัณฑ์ที่อยู่นอกเหนือความจ าเป็น และขึ้นอยู่กับความชอบ
ส่วนบุคคล ดังนั้นสินค้าทดแทนที่มีอยู่ไม่ว่าจะเป็น เคร่ืองประดับท ามือ (Hand made) จากพวก เชือก 
ลูกปัด เรซิ่น ฯลฯ ซึ่งมีราคาถูกกว่าสามารถใช้งานได้ไม่แพ้กัน แต่สินค้าเหล่านี้ก็ไม่สามารถทดแทนกัน
ได้อย่างชัดเจน เพราะเครื่องประดับเหล่านี้ไม่สามารถใช้บอกฐานะทางสังคมเท่าที่คนบางกลุ่ม หรือคนที่
มีฐานะทางสังคมต้องการ ดังนั้นสินค้าทดแทนยังสามารถทดแทนได้น้อย 

3.1.4 อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
  ร้านขายเครื่องประดับค้าปลีกที่มีอยู่ทั่วไปจะมีอ านาจการต่อรองกับเจ้าของปัจจัยการผลิต

น้อย ด้วยมูลค่าการสั่งผลิตหรือการซื้อที่น้อยกว่าร้านค้าหรือผู้ประกอบการรายใหญ่ ดังนั้นจึงท าให้
เสียเปรียบในเร่ืองของราคา ท าให้ในระยะแรกอาจต้องซื้อในราคาที่แพงกว่าผู้ประกอบการรายใหญ่ แต่
ส าหรับ MISSII JEWELRY นั้นมีพันธมิตรทางธุรกิจจากธุรกิจเดิมจึงสามารถใช้อ านาจในการต่อรองกับ
ผู้ขายปัจจัยการผลิตส่งผลให้การเจรจาต่อรองท าได้ง่ายและมีข้อได้เปรียบที่ไม่แพ้ผู้ประกอบการราย
ใหญ่ 

                      3.1.5 อ านาจการต่อรองของลกูค้า (Bargaining Power of Buyers) 
                การที่  MISSII JEWELRY มีการน าเสนอเคร่ืองประดับในรูปแบบที่แตกต่าง คือ 

เคร่ืองประดับแหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค ท าให้ MISSII JEWELRY เป็นตัวเลือกแรกของลูกค้าที่ชอบ
ความต่าง ไม่ชอบอะไรซ้ าๆ ขี้เบื่อ อีกทั้งแบรนด์เคร่ืองประดับที่เน้นในเร่ืองความเช่ือมีจ านวนไม่มาก 
ส่งผลให้ลูกค้ามีทางเลือกในการซ้ือสินค้าไม่มากนัก ดังนั้นลูกค้าจึงมีอ านาจในการต่อรองต่ า 
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3.2 วิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรม 

                     อุตสาหกรรมเค ร่ืองประดับในประเทศมีการแข่งขันกันสูง  โดยเฉพาะในกลุ่ม
ผู้ประกอบการค้าปลีก ท าให้เหล่าผู้ประกอบการค้าปลีกต้องผลิตสินค้าในรูปแบบที่แตกต่าง และสร้าง
เร่ืองราวให้แก่สินค้าเพื่อเพิ่มมูลค่าให้มากขึ้น ซึ่งหากท าการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งเป็น 4 ระดับ ดัง
แสดงในตารางที่ 3 ซึ่งแต่ละระดับจะจ าแนกตามประเภทของสินค้า ได้แก่ 

1. Generic competition คือ กลุ่มสินค้าที่เป็นเคร่ืองประดับทั้งหมดได้แก่ Lucy summer, 
100 stone café, Rock me Jewelry, IttibittyJewelry, Welmel,Mery ฯลฯ 

2. Production category competition คือ กลุ่มสินค้าเคร่ืองประดับแฟช่ันที่เน้นดีไซน์
โดยใช้วัสดุมีค่า ได้แก่ เงิน, พลอยสี และCZ เช่น Sasi, Mimanera Jewelry, Jewel addict, Tinatana 
Jewelry, Nagare_Jewelry, Make my gems, Gem sister, Nice jewelry, Dean’s Jewelry, Misswong ฯลฯ 

3. Product form competition คือ กลุ่มสินค้าเคร่ืองประดับแฟช่ันที่เน้นดีไซน์และ
เช่ือมโยงกับความเช่ือแต่มีรูปแบบสินค้าต่างกันเช่น LuckyMeJewelry, Richystar, Sasirin_jewelry ฯลฯ 

4. Brand competition คือ กลุ่มสินค้าเคร่ืองประดับแฟช่ันที่เน้นไซด์ และเช่ือมโยงกับ
ความเช่ือ มีรูปแบบสินค้าเหมือนกันต่างกันที่แบรนด์ ซึ่งปัจจุบันยังไม่มีแบรนด์ใดที่มีรูปแบบ
เหมือนกัน จึงยังไม่มีคู่แข่งโดยตรงในกลุ่มนี้ 

ตารางที่ 3 แสดงคู่แข่งแบ่งตามจ าแนกตามประเภทของสินค้า 

 

ประเภทของสินค้า ตราสินค้า 

Generic competition Lucy summer, 100 stone café,  Rock me Jewelry,  Ittibitty 
Jewelry, Welmel, Mery ฯลฯ 

Production category competition Sasi, Mimanera Jewelry, Jewel addict , Tinatana Jewelry, 
Nagare_Jewelry, Make my gems, Gem sister,  Nice jewelry, 
Dean’s Jewelry, Misswong ฯลฯ 

Product form competition LuckyMe Jewelry, Richy star, Fluke jewelry 
Brand competition - 
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                     ส าหรับ MISSII JEWELRY ได้วางต าแหน่งในการเป็นสินค้าเคร่ืองประดับแฟช่ันเน้น
ดีไซน์ที่มีความแตกต่างจากคู่แข่งมากที่สุด  เพราะได้น านวัตกรรมการเปลี่ยนหัวแหวนมาประยุกต์กับ
ความเช่ือเร่ืองพลอยสี ด้วยรูปแบบดอกไม้ที่เป็นตัวแทนผู้หญิงในแต่ละสไตล์  ซึ่งยังไม่มีคู่แข่งส าหรับ
รูปแบบนี้ ท าให้สินค้าของเรามีดีไซน์ที่มีรูปแบบแตกต่างจากคู่แข่งโดยสิ้นเชิง อีกทั้งมูลค่ายังคุ้มราคา 
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างย่ิง 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพที่ 7 แสดงต าแหน่งทางการตลาดของ MISSII JEWELRY 

หมายเหตุ  Design   คือ ดีไซน์ที่มีความแตกต่าง 
                    Pleasure คือ เกิดความสบายใจเมื่อสวมใส่เครื่องประดับ 

 

3.3 วิเคราะห์คู่แข่ง 

                     คู่แข่งส่วนใหญ่ของMISSII JEWELRYจะเป็นคู่แข่งทางอ้อม ยังไม่มีคู่แข่งทางตรงที่มี
รูปแบบเครื่องประดับเหมือนกันทุกประการ แต่จะมีคู่แข่งที่ใกล้เคียงกัน คือกลุ่มคู่แข่งที่น าเครื่องประดับ
มาเช่ือมโยงกับความเช่ือ ซ่ึงมีอยู่ 3 แบรนด์ด้วยกันคือ LuckyMe Jewelry, Richy star และ Fluke jewelry 
โดยหากพิจารณาทั้งสามแบรนด์นี้จะพบว่าประเภทสินค้าที่จ าหน่ายมีความหลากหลายเหมือนกัน คือ 

Pleasure 

Design 
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แหวน ต่างหู สร้อยคอ ก าไล และจ้ีสร้อยคอ แต่ดีไซน์ของเคร่ืองประดับต่างกัน โดย LuckyMe Jewelry 
จะเน้นดีไซน์ตามเทรนด์แฟช่ันปัจจุบันโดยลูกค้าสามารถเลือกพลอยตามเดือนเกิดได้ ส่วน Richy star 
จะเน้นดีไซน์แบบกังหันเช่ือมโยงกับความเช่ือเร่ืองการเสริมสิริมงคล และช่วยพัดพาสิ่งไม่ดีออกไป 
น าพาสิ่งดีๆเข้ามา ส าหรับFluke jewelry จะเน้นดีไซน์ที่เรียบ หรูหรามีรูปแบบกังหันเช่ือมโยงกับความ
เช่ือโดยใช้วัสดุที่มีค่ามากคือเพชรแท้ ซึ่งทั้ง 3 แบรนด์จะมีระดับราคาที่ต่างกันจะเห็นได้ว่าแบรนด์ที่เน้น
เร่ืองความเช่ือเป็นหลักอย่างRichy starและ Fluke jewelry จะมีราคาค่อนข้างสูงกว่าแบรนด์ LuckyMe 
Jewelry เนื่องจากการสร้างภาพลักษณ์แบรนด์ในด้านความเช่ือเป็นหลัก แต่ก็ยังใช้วัสดุที่มีค่า ส าหรับ 
LuckyMe Jewelry นั้นจะเน้นดีไซน์เป็นหลัก ส่วนความเช่ือเป็นเพียงส่วนประกอบ  
  อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภคส่วนใหญ่ในกลุ่มสินค้าเคร่ืองประดับจะเป็นกลุ่มวัยรุ่นและวัย
ท างาน อายุประมาณ 22 - 35 ปี ซึ่งจะเน้นดีไซน์เป็นหลัก และราคาไม่แพงนัก หากน าความเช่ือมา
เช่ือมโยงกับเคร่ืองประดับก็จะดึงดูดความสนใจแก่ผู้บริโภคมากขึ้น แต่  Richy star และ Fluke jewelry 
ไม่ค่อยเน้นดีไซน์มากนัก ท าให้ลูกค้าหลักไม่ใช่กลุ่มวัยรุ่น แต่จะเป็นกลุ่มผู้ใหญ่ตอนกลางถึงปลาย ที่
เช่ือเร่ืองโชคลางและมีก าลังซ้ือมาก ท าให้ฐานลูกค้าไม่ค่อยกว้างนัก 
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ตารางที่ 4  แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งเครื่องประดับ 

Brand สินค้า รูปแบบ วัสด ุ
ช่องทางการ

ขาย 
ราคา
(บาท) 

บริการหลัง
การขาย 

LuckyMe 
Jewelry 

แหวน 
ต่างหู  

สร้อยคอ     
จ้ี

สร้อยคอ 

เน้นออกแบบตาม
เทรนด์แฟช่ันโดย
สามารถเลือก
พลอยตามเดือน
เกิดได้ 

เงิน 
พลอย
แท ้

Facebook 
Flea  

Market 

790 - 
6,900 

- 

Richy 
star 

แหวน 
ต่างหู  
สร้อย
ข้อมอื 
จ้ี

สร้อยคอ 

เน้นรูปแบบกังหัน
มาประยุกต์กับ
เครื่องประดับ เพื่อ
เสริมสิริมงคล 

เงิน 
ทอง 
CZ 

Website 
Facebook 
Instagram 
หน้าร้าน 

3,100 - 
13,500 

กรณีสินค้า
เสียหาย
ระหว่าง
ขนส่งทาง
บริษัทจะ
เปลี่ยน
สินค้าให้ 

Fluke 
jewelry 

แหวน 
ต่างหู  
สร้อย
ข้อมอื 
จ้ี

สร้อยคอ 

เน้นดีไซน์หรูหรา 
เช่ือมโยงกับความ
เช่ือเร่ืองกังหันและ
การสวมใส่ 

เงิน 
เพชร 

Facebook 
Instagram 

Flea Market 

9,900 - 

Missii 
jewelry 

 
แหวน 
ต่างหู 

 

ดีไซด์แหวนเปลี่ยน
หัว  ใช้พลอยสีเพื่อ
เสริมโชคในด้าน
ต่างๆ 

เงิน 
พลอย
แท ้
CZ 

Facebook 
Instagram 

Flea Market 
Website 
หน้าร้าน 

750 – 
2,800 

รับประกัน
ซ่อมและชุบ
เป็นเวลา 1 
ป ี
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                      สินค้าเครื่องประดับถือเป็นกลุ่มสินค้าที่แบรนด์ไม่ค่อยมีอิทธิพลมากนัก เพราะเป็นสินค้า
ที่ขึ้นอยู่กับความความพึงพอใจของลูกค้า แบรนด์ใดที่ดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า ลูกค้าถึงจะ
ยินดีซื้อ อย่างไรก็ตาม ราคาก็มีอิทธิพลเช่นกัน หากราคาสูงมาก ลูกค้าอาจจะลังเลใจในการซื้อ ถึงแม้ว่า
ดีไซน์จะตรงตามความต้องการก็ตาม ดังนั้นดีไซน์และราคาจึงเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการในกลุ่มสินค้า
เคร่ืองประดับต้องให้ความส าคัญเป็นอย่างมาก รวมถึงการสร้างเร่ืองราวและการท าการตลาดเพื่อให้
ลูกค้าหันมาให้ความสนใจในสินค้ามากขึ้น 

         ดังนั้นเมื่อเทียบกับคู่แข่งที่น าเครื่องประดับมาเช่ือมโยงกับความเช่ือแล้วนั้น ถือว่าMISSII 
JEWELRY มีการน าเสนอสินค้าที่มีรูปแบบแตกต่างจากคู่แข่ง โดยการน ารูปแบบของแหวนเปลี่ยนหัว 
และการใช้พลอยสีมาเช่ือมโยงกับความเช่ือ เพื่อเสริมโชคในด้านต่างๆ การมีบริการหลังการขาย ที่
ส าคัญคือราคาของสินค้านั้นเป็นราคาที่สามารถท าให้ลูกค้าเห็นแล้วก็สามารถตัดสินใจซื้อได้ไม่ยาก อีก
ทั้งการมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลายหลาย เป็นช่องทางที่ตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยทาง MISSII 
JEWELRY จะมุ่งเน้นการท าการตลาดผ่านแต่ละช่องทาง ก็จะย่ิงเป็นโอกาสท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จัก เกิด
การรับรู้และซื้อในคร้ังแรก ซ่ึงอาจรวมไปถึงการบอกต่อ (Word of Mouth) ให้กับแบรนด์ เมื่อเป็นเช่นนี้
ก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีต่อแบรนด์ (Loyalty) สูง โอกาสที่จะเปลี่ยนแบรนด์สินค้า (Switch 
Brand) ก็จะต่ าไปด้วย   
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บทที่ 4 

แนวคิดธุรกิจและรูปแบบธุรกิจ 
   
 
4.1 ภาพรวมของบริษัท 

                                  ชื่อบริษัท :  MISSII JEWELRY 
                                ชื่อแบรนด์ :  MISSII 
                            รูปแบบธุรกิจ :  ผู้ผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองประดับเงินแท้ (925) ประดับด้วยอัญมณีแท้ 

หรืออัญมณีเทียม เช่น CZ โดยการน าความเช่ือเร่ืองสีมาเป็นจุดเด่น 
เพื่อจัดจ าหน่ายให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง  

                     สินค้าและบริการ : เครื่องประดับแหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค ตัวเรือนเงินแท้ (925) ประดับ
ด้วยอัญมณีแท้ หรืออัญมณีเทียม เช่น CZ ซึ่งดีไซน์ของแหวนนั้นจะใช้
ดอกไม้ทั้งหมด 4 ดอก ซึ่งดอกไม้แต่ละดอกจะสื่อความหมายถึง
ผู้หญิงที่มีสไตล์แตกต่างกันทั้ง 4 มุมมองและความชอบ 

                                 วิสัยทัศน์ :  เป็นแบรนด์เคร่ืองประดับเงินแฟช่ันเสริมโชคเร่ืองสีที่ผู้บริโภค นึกถึง
อันดับแรก 

                                    พันธกิจ :   1. เป็นผู้น าในด้านรูปแบบเครื่องประดับที่มีเน้นความแตกต่าง 
                                                      2. มุ่งเน้นการผลิตที่มีคุณภาพ 
                                                      3. มุ่งเน้นการจัดส่งสินค้าตรงตามเวลา 
 เป้าหมายด้านการด าเนินธุรกิจ :   1. สร้างสินค้าเคร่ืองประดับเงินแฟช่ันให้เป็นที่รู้จักและได้รับการ      

ยอมรับจากผู้บริโภค 
                                2. สร้าง Brand Awareness  ให้ “MISSII JEWELRY” เป็นที่ 
                                รู้จักและน่าเช่ือถือในคุณภาพของสินค้า 
                                3. เป็นผู้น าในธุรกิจเครื่องประดับเงินแฟช่ันในประเทศไทย 

            เป้าหมายด้านการตลาด :  การท าให้สินค้าเครื่องประดับเงินแฟช่ันให้เป็นที่รู้จัก และ 
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                                                     สร้างความน่าเช่ือถือให้กับสินค้าและตราสินค้า โดยการน า 
                                                      ความเช่ือเร่ือง “สี” มาเป็นส่วนหนึ่งในการท าการตลาด และ 
                                                      ส่งมอบสินค้าที่มีคุณภาพให้กับลูกค้า โดยรับประกันใน 
                                                      ความน่าเช่ือถือในเร่ืองคุณภาพและความเช่ียวชาญใน 
                                                      การผลิตอีกด้วย 

                 ปัจจัยแห่งความส าเร็จ :  1. สร้างความแตกต่างในเร่ืองของดีไซน์โดยการใช้รูปแบบ 
                                                      ของการเปลี่ยนหัว โดยมีการน าเสนอรูปแบบใหม่ Collection 
                                                      ใหม่ๆ ออกมาอย่างต่อเนื่อง 
                                                      2. สร้างการยอมรับในแบรนด์ให้ลูกค้าเกิดการยอมรับและเกิดความ

ภักดีต่อตราสินค้า 
                                                      3. การควบคุมคุณภาพตั้งแต่การออกแบบ การผลิต จนถึงการสั่งสินค้า 

เพื่อท าให้ลูกค้าได้รับสินค้าที่มีคุณภาพและเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
 
                                 ตราสินค้า : 

 
 
ภาพที่ 8 แสดงตราสินค้า 
 
 

4.2 รูปแบบธุรกิจ 

                                   รูปแบบธุรกิจของMISSII JEWELRY จะมุ่งเน้นการน าเสนอสินค้าที่เป็นเคร่ืองประดับเงิน
แท้ (925) ที่ประดับด้วยอัญมณีแท้ หรืออัญมณีเทียม เช่น CZ โดยผ่านการน าความเช่ือเร่ืองสี มาเป็น
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จุดเด่น เพื่อจัดจ าหน่ายให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง หรือลักษณะของ B2C (Business to Customer) ซึ่ง
รูปแบบการด าเนินการประกอบด้วยขั้นตอนดังนี้ 

        • การคัดเลือกวัตถุดิบในการผลิตจาก Supplier และตรวจสอบคุณภาพของสินค้า เพื่อ
เตรียมพร้อมก่อนการจัดส่งให้โรงงานผลิต 

 • ส่งวัตถุดิบในการผลิตให้โรงงานเพื่อเร่ิมกระบวนการผลิต 
  • รับสินค้าที่ผลิตจากโรงงานเพื่อน ามาตรวจสอบคุณภาพและประสิทธิภาพของ

เครื่องประดับก่อนท าการเก็บในคลังสินค้า 
 • จัดเก็บสินค้าและจ าหน่ายผ่านทางช่องทางต่างๆทั้งช่องทางออนไลน์ และช่องทาง
ออฟไลน์ซึ่งในทุกคร้ังจะมีการเก็บข้อมูลของลูกค้าที่ซื้อสินค้าไว้ในฐานข้อมูลเพื่อเป็นข้อมูลทางด้าน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์, ใช้ในการส่งเสริมท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่อไป 

  
ภาพที่ 9 แสดงกระบวนการทางธุรกิจของเครื่องประดับแบรนด์ MISSII JEWELRY 

 

 
4.3 กระบวนการผลิต 

4.3.1 การออกแบบ 
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 แผนกออกแบบใช้แนวความคิด (Concept) หลักของแบรนด์ ในการออกแบบ โดยใช้
ข้อมูลจากผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มผู้หญิงวัยท างานในปัจจุบัน ที่ชอบเปลี่ยนบ่อย ขี้
เบื่อ ไม่ชอบอะไรซ้ าๆ มาเป็นแนวความคิดหลกั ดังนั้นการออกแบบจึงต้องมีรูปแบบที่สามารถท า 
ให้ปรับเปลี่ยนรูปแบบได้ เพื่อให้สินค้าสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ได้มากที่สุด 

                      4.3.2 การจัดซื้อวัตถุดิบ 
 หลังจากได้รูปแบบที่จะผลิตแล้ว MISSII JEWELRY จะท าการคัดเลือกผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ  

ซึ่งวัตถุดิบที่ต้องมีการจัดซื้อ ได้แก่ พลอยสีต่างๆ, CZ และส่วนประกอบอื่นต่างๆของช้ินงาน (ถ้ามี) ที่มี
คุณภาพของสินค้าตามที่ต้องการและราคาเหมาะสมโดยเกณฑ์การคัดเลือกผู้จ าหน่ายจะเลือกจากคุณภาพ
และราคาเป็นหลัก เมื่อสรุปรายการที่จะซื้อได้และคัดเลือกผู้จัดจ าหน่ายได้แล้ว จะมีการน าใบรายการ
สั่งซื้อเพื่อรอการอนุมัติเงินจากแผนกการเงิน จากนั้นจึงท าการสั่งซื้อ เมื่อได้สินค้าที่ต้องการแล้วจะท า
การส่งให้กับโรงงานให้ทันกับเวลาที่แม่พิมพ์เสร็จเรียบร้อย เพื่อป้องกันกระบวนการผลิตที่ล่าช้า 

4.3.3 การผลิต 
 การท าพิมพ์ - หลังจากได้รูปแบบที่ต้องการแล้ว จะมีการขึ้นพิมพ์จากแบบร่าง ซึ่งขั้น

ตอนนี้เป็นขั้นตอนที่ส าคัญที่สุดส าหรับการผลิตเคร่ืองประดับ เนื่องจากการท าพิมพ์นั้น ถือได้ว่าเป็น
ต้นแบบของการผลิตเคร่ืองประดับช้ินต่อไป ดังนั้นจึงต้องมีการตรวจสอบพิมพ์จนแน่ใจว่ามีความ
สมบูรณ์พร้อมที่จะน าไปผลิตเป็นชิ้นงานเครื่องประดับได้ แล้วจึงจัดส่งต่อให้กับโรงงานเพื่อด าเนินการ
ผลิตต่อไป แต่ในกรณีที่เป็นแบบที่มีความซับซ้อนจะส่งให้กับโรงงานเป็นผู้ท าพิมพ์ แต่การตรวจสอบ
ความสมบูรณ์ก่อนการผลิตจริงMISSII JEWELRY จะเป็นผู้ด าเนินการในขั้นนี้ซึ่งขั้นตอนการท าพิมพ์
จะใช้เวลา3 วัน 

การผลิต - หลังจากที่ท าพิมพ์เสร็จ โรงงานจะส่งพิมพ์กลับมาให้ตรวจสอบความถูกต้อง
และสมบูรณ์ของแม่พิมพ์ก่อนเร่ิมกระบวนการผลิตเคร่ืองประดับขั้นตอนในการผลิตเคร่ืองประดับจะ
ผ่านขั้นตอนของการหล่อ ขัด แต่ง ฝัง ขัดเงาและการชุบ ขั้นตอนนี้ใช้เวลา 7 วัน  

 การตรวจสอบคุณภาพ - เมื่อช้ินงานเสร็จแล้ว ทางโรงงานจะส่งช้ินงานให้ตรวจสอบ
คุณภาพ หากช้ินงานมีข้อผิดพลาด หรือยังไม่สมบูรณ์จะส่งกลับไปให้ตรวจสอบแก้ไข ซ่อมแซมที่
โรงงานจนกว่าจะสมบูรณ์และผ่านมาตรฐานของแบรนด์ 
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ภาพที่ 10  แสดงกระบวนการผลิต  

                      การส่งสินค้าเข้าคลังสินค้า 

 เมื่อช้ินงานผ่านการตรวจสอบคุณภาพแล้ว จะถูกน ามาเก็บไว้ในบัญชีโดยเก็บเป็นข้อมูลที่
ถูกตั้งเป็นรหัสสินค้า เพื่อเก็บไว้ในคลังสินค้า เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อไป โดยข้อมูลในระบบจะถูก
น าไปใช้ในการวางแผนการผลิตต่อไป 
 
 

ท าพิมพ์ จัดซื้อ

วัตถุดิบ 

เช่น พลอยส,ี 

CZ 

ส่งพิมพ์ให้โรงงาน 
*บางแบบที่ซับซ้อนอาจส่งให้โรงงานขึ้นพิมพ์ให้ 

โรงงานส่งพิมพ์กลับมาให้
ตรวจสอบ 

โรงงานรับพิมพ์ 
และวัตถุดิบ 

ส่งวัตถุดิบให้โรงงาน 

กระบวนการผลิต
เครื่องประดับ 

ส่งกลับให้MISSII JEWELRY 
ตรวจสอบคุณภาพ 

ออกแบบ 
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4.4 รายละเอียดธุรกิจ   
                     4.4.1 กระบวนการด าเนินงาน 
                     • กระบวนการผลิต 
                     กระบวนการผลิตเคร่ืองประดับของ MISSII JEWELRY จะจ้างให้โรงหล่อวีอาร์ ซึ่งเป็น
ธุรกิจเดิมของครอบครัวมาเป็นผู้ด าเนินการผลิตท าให้ลูกค้าสามารถมั่นใจในเร่ืองของความละเอียดอ่อน 
ประณีต คุณภาพของสินค้าตรงตามมาตรฐาน เนื่องจากมีทีมช่างผู้ผลิตที่มีความเช่ียวชาญในการผลิตกว่า 
20 ป ี
                     • กระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบและตรวจสอบคุณภาพ 
                    MISSII JEWELRY จะมีกระบวนการตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบก่อนน าไปใช้ในการผลิต 
และมีการตรวจสอบสินค้าหลังการผลิต โดยทั้งวัตถุดิบและสินค้าจะต้องอยู่ในเกณฑ์มาตรฐานที่ทางแบ
รนด์ได้ก าหนดไว้ เพื่อท าให้มั่นใจว่าสินค้าทุกๆช้ินของ MISSII JEWELRY มีมาตรฐานในระดับที่
เท่ากัน 
                     • กระบวนการบริหารจัดการ 
                     กระบวนการบริหารจัดการของ MISSII JEWELRY จะอยู่ภายใต้การควบคุมของผู้จัดการ
แบรนด์ MISSII JEWELRY ซึ่งจะแบ่งออกเป็น 3 แผนก คือ 

1. แผนกออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
         - ส ารวจเทรนด์เคร่ืองประดับและรวบรวมความคิดและแรงบันดาลใจเพื่อน ามา           

ร่างออกแบบผลิตภัณฑ์  
         - น าภาพร่างที่ผ่านการพิจารณาและแก้ไขแล้วมาสร้างแบบ (Prototype Pattern) 
         - พัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด 
2. แผนกการขายและการตลาด 

        - น าผลิตภัณฑ์ต้นแบบที่ได้จากแผนกออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ไปส ารวจความ
คิดเห็นและความพึงพอใจของลูกค้า 

        - ก าหนดและรับผิดชอบงานวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
        - ประมาณการยอดขายผลิตภัณฑ์ในแต่ละปี 

          - เปิดตัวแบรนด์ผ่านทางงานแสดงสินค้า หรือ Flea market เพื่อสร้างความรู้จักใน
กลุ่มผู้บริโภค 

           - ประสานงานกับลูกค้าและด าเนินการขายผลิตภัณฑ์ 
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1. แผนกการเงิน 
           - รับผิดชอบงานด้านบัญชีและการเงิน 

          - จัดท างบการเงิน ประกอบด้วย งบแสดงฐานะทางการเงิน งบก าไรขาดทุน และงบ
กระแสเงินสด 

          - จัดท ารายงานผลประกอบการของธุรกิจประจ าปี 
 

                     • กระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบและตรวจสอบคุณภาพ 
                     MISSII JEWELRY จะมีกระบวนการตรวจสอบคุณภาพทั้งวัตถุดิบและสินค้า ทั้งก่อนและ
หลังการผลิต เพื่อท าให้มั่นใจว่าสินค้ามีคุณภาพตรงตามที่แบรนด์ได้ก าหนดไว้ 

                     4.4.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
                    ส าหรับแนวทางในการวางช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้น MISSII JEWELRY ได้วางช่องทาง
การจัดจ าหน่ายไว้ 2 รูปแบบ คือ 

                    1. แบบ Online โดยช่องทางที่ทางแบรนด์ได้วางไว้ คือ ทาง Website, Facebook, Instagram 
เพราะเป็นช่องทางที่เหมาะสมตรงกับกลุ่มเป้าหมายของแบรนด์ นั่นคือ กลุ่มผู้หญิงวัยท างาน เนื่องจาก
เป็นเคร่ืองประดับที่มีรูปแบบแตกต่างจากเคร่ืองประดับทั่วไป ดังนั้นจึงต้องจัดท าวิดีโอน าเสนอแหวน
เปลี่ยนหัว เพื่อเป็นสื่อในการแสดงถึงวิธีการใช้ให้ลูกค้าได้รับรู้เกี่ยวกับสินค้าและเพิ่มความสนใจในตัว
สินค้าของ MISSII JEWELRY 

                     2. แบบ Offline โดยช่องทางที่ทางแบรนด์ได้วางไว้คือ 
                                          2.1 หน้าร้าน ที่ตึก Jewelry Trade Center (JTC) สีลม เนื่องจากเป็นศูนย์กลาง
ธุรกิจอัญมณีเครื่องประดับและเป็นตึกที่รองรับการเจริญเติบโตของธุรกิจอัญมณีแห่งประเทศไทย ด้วย
พื้นที่ใช้สอยกว่า 180,000 ตารางเมตร มีผู้ประกอบการกว่า 500 บริษัท ซึ่งเป็นช่องทางที่ทางแบรนด์จะ
สามารถใช้โอกาสนี้ ในการสร้างการยอมรับจากลูกค้า ทั้งฐานลูกค้าเก่าและลูกค้ารายใหม่ โดยการท า
การตลาดทางหน้าร้านจะมีการจัด Display เกี่ยวกับความเช่ือเร่ืองสี รวมทั้งวิดีโอน าเสนอแหวนเปลี่ยน
หัว เพื่อดึงดูดลูกค้าให้หันมาสนใจสินค้าของ MISSII JEWELRY มากขึ้น 
                                          2.2 Flea Market เป็นอีกหนึ่งช่องทางที่ก าลังเป็นที่นิยมของร้านค้าในปัจจุบัน
เนื่องจากสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้โดยตรง และสามารถน าเสนอสินค้าให้กับลูกค้าได้ทันที อีกทั้ง
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สามารถรับฟังความคิดเห็นของลูกค้า เพื่อมาปรับปรุงพัฒนาตัวสินค้า ทางแบรนด์จึงจะใช้ช่องทางนี้ใน
การเปิดตัวแบรนด์ผ่านทางการออกงาน เพื่อเป็นการสร้างความรู้จักในกลุ่มลูกค้าให้มากขึ้น  โดยจะให้
ส่วนลด และเชิญโหราศาสตร์มาให้ความรู้แก่ลูกค้าที่ซื้อสินค้าเพื่อดึงดูดลูกค้าให้มาสนใจสินค้าของ 
MISSII JEWELRY มากขึ้น โดยทางแบรนด์ MISSII JEWELRY จะออกบูธทุกเดือน เดือนละ 1 ครั้ง   
 
 

4.5 คุณค่าที่ได้รับจากสินค้าและบริการ  
                     สิ่งที่ลูกค้าจะได้รับจาก MISSII JEWELRY คือ 

                      - Value for Money : ลูกค้าจะได้รับสินค้าที่คุ้มค่าเหมาะสมกับราคา 
  - Quality of Product : ผลิตด้วยช่างที่มีฝีมือ ท าให้ลูกค้าได้รับช้ินงานที่มีความ
ละเอียดอ่อนและมีคุณภาพตรงตามมาตรฐาน 
  - Service Mind : ลูกค้าได้รับสินค้าตรงเวลา มีการบริการหลังการขายมีการรับประกัน
สินค้า รวมถึงให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและสีที่ถูกโฉลกและเสริมสิริมงคลท าให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่นและ
ไว้วางใจในแบรนด์สินค้า 
  - ความพึงพอใจและสบายใจ (ตามความเชื่อ) : ลูกค้าได้รับสินค้าตามความต้องการและ
ตอบโจทย์ในเร่ืองการเสริมโชคชะตา ท าให้ลูกค้าเกิดความสบายใจเมื่อสวมใส่เครื่องประดับ  
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บทที่ 5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะในการพัฒนาธุรกิจ 
 
 

5.1 บทสรุปธุรกิจ 

                   MISSII JEWELRY เป็นธุรกิจเพื่อผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองประดับสินค้าที่ เป็น
เครื่องประดับเงินแท้ (925) ประดับด้วยอัญมณีแท้ หรือ อัญมณีเทียม เช่น CZ โดยผ่านการน าความเช่ือ
เร่ืองสี มาเป็นจุดเด่น เพื่อจัดจ าหน่ายให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง ผ่านหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ ซึ่ง
ธุรกิจนี้เกิดจากการที่ผู้ประกอบการมองเห็นโอกาสไม่ว่าจะเป็น การใช้จุดแข็งจากธุรกิจเดิมโดยว่าจ้าง
ให้มาเป็นพันธมิตรในเร่ืองของการผลิตเครื่องประดับ จากการมองเห็นโอกาสจากตลาดเคร่ืองประดับที่
มีการเติบโตและมีมูลค่าสูงเหมาะแก่การเข้ามาลงทุน และพฤติกรรมของผู้บริโภคของผู้หญิงวัยท างาน
ในปัจจุบันที่เปลี่ยนไป จึงเป็นสาเหตุให้เกิดธุรกิจใหม่ โดยใช้โอกาสจากฐานธุรกิจเดิมในการผลิตและ
จ าหน่ายเคร่ืองประดับ ซึ่งมุ่งเน้นการผลิตและจ าหน่ายสินค้าให้ตรงความต้องการของผู้บริโภค และ
สร้างความแตกต่างจากแบรนด์เครื่องประดับที่มีอยู่เดิม จากการใช้รูปแบบของแหวนให้สามารถถอดหัว
เปลี่ยนได้ตามสไตล์การแต่งตัวของผู้บริโภคในแต่ละวันด้วยแหวนวงเดียว ซึ่งสามารถตอบโจทย์สาวขี้
เบื่อ ไม่ชอบอะไรซ้ าๆ นอกจากนี้ MISSII JEWELRY ยังน าความเช่ือเร่ืองพลอยสีเข้ามาประยุกต์ใช้กับ
เครื่องประดับ เนื่องจากความเช่ือเป็นสิ่งที่ทุกคนมีอยู่แล้ว และเปลี่ยนแปลงได้ยาก หากน าความเช่ือมา
เช่ือมโยงกับเครื่องประดับก็จะดึงดูดให้คนสนใจมากย่ิงขึ้น โดยจากเดิมที่มีโรงงานผลิตเป็นของตัวเอง 
อีกทั้งยังมีสต๊อกพลอยแท้ของทางโรงงานเป็นจ านวนมาก หลากหลายสีและชนิดที่ไม่ได้ใช้ ซึ่งสามารถ
น ามาประยุกต์ใช้กับเคร่ืองประดับได้ จึงเป็นการควบคุมต้นทุนให้ต่ า และสามารถสร้างก าไรให้สูงขึ้น
ได้  
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5.2 ข้อเสนอแนะในการพัฒนาธุรกิจ 
 
                     การสร้างแบรนด์เป็นปัจจัยส าคัญอีกประการที่จะช่วยกระตุ้นความต้องการของลูกค้า และ
สามารถเพิ่มมูลค่าของเคร่ืองประดับได้ ซึ่งธุรกิจจะต้องมีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลา หากธุรกิจ
เครื่องประดับแหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค “MISSII JEWELRY” สามารถสร้างการจดจ า หรือการรับรู้ใน
ผู้บริโภคเกี่ยวกับสินค้าของบริษัท (Brand awareness) โดยมีการท าการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพื่อรักษาให้
แบรนด์เป็นที่รับรู้และจดจ าตลอดเวลา  ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของ การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อให้ดีไซน์ของ
สินค้ามีเอกลักษณ์ และตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด รวมถึงการท าการตลาดในเร่ือง
ของความเช่ือให้มากขึ้น เพื่อให้แบรนด์เป็นที่รู้จักในวงกว้าง อีกทั้งสามารถเพิ่มฐานลูกค้าให้มากขึ้นได้
ด้วย โดยธุรกิจอาจจะต้องมีการใช้เงินลงทุนในการท าการตลาดให้มากขึ้น ก็จะช่วยเพิ่มโอกาสในการ
สร้างยอดขายให้มากขึ้น ซึ่งอาจจะเป็นเร่ืองของการใช้แหล่งข้อมูลการตลาดที่ทันสมัย การมีกิจกรรม
การตลาดที่ครอบคลุมกลุ่มลูกค้า ในบางคร้ังอาจต้องมีการปรับเปลี่ยนสินค้าให้ตรงแนวโน้มความนิยม
ของลูกค้าในตอนนั้น แต่ยังคงแนวความคิดหลักของทางแบรนด์ที่เป็นเร่ืองความเช่ือไว้ โดยอาจใช้ความ
เช่ือเร่ืองอื่นเข้ามา นอกจากความเช่ือเร่ืองสี เช่น ความเช่ือเร่ืองตัวเลข เนื่องจากความเ ช่ือเป็นสิ่งที่
เปลี่ยนแปลงได้ยาก อีกทั้งเป็นสิ่งที่อยู่คู่กับสังคมไทย ดังนั้นหากน ามาใช้เป็นจุดเด่นของแบรนด์ในเร่ือง
ของการออกแบบที่สามารถผลิตสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของคนกลุ่มนี้ได้ การท าการตลาดที่
สามารถกระตุ้นการรับรู้ในตัวสินค้า ก็จะสามารถมีโอกาสที่จะเจาะในตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) 
ได้ อีกทั้ง MISSII JEWELRY มุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างในตัวสินค้าจากคู่แข่งในตลาด โดยการใช้
นวัตกรรมรูปแบบแหวนเปลี่ยนหัว มาประยุกต์เข้ากับความเช่ือเร่ืองพลอยสี โดยการดีไซน์ที่ใช้รูปแบบ
ของดอกไม้ เพื่อเป็นตัวแทนของผู้หญิงที่แตกต่างกันในแต่ละมุมมองและความชอบ ซึ่งในตลาด
เครื่องประดับนั้นพบว่าคู่แข่งยังไม่มีการออกแบบและน าเสนอด้วยรูปแบบดังกล่าว หากธุรกิจสามารถ
รักษาทั้งเร่ืองของคุณภาพของสินค้า มาตรฐานของแบรนด์ รวมถึงการรักษาฐานลูกค้าทั้งรายเก่าและราย
ใหม่ ก็จะท าให้ธุรกิจสามารถเติบโต สร้างก าไร และความพอใจแก่ลูกค้า และเกิดความย่ังยืนต่อไปใน
อนาคต                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                  
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บรรณานุกรม 

 
 

กรมพัฒนาฝีมอืแรงงาน กระทรวงแรงงาน   [เข้าถึงได้จาก]   www.dsd.go.th 
ข้อมูลเร่ืองเครื่องประดับและแฟช่ัน  ส านักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม    

[เข้าถึงได้จาก]   www.ioe.go.th 
วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยหอการค้าไทยปีที่ 30 ฉบับที ่1  
ศูนย์เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารส านักงาน ส านักงานปลัดกระทรวงพาณิชย์ 

[เข้าถึงได้จาก]   http://www.ops.moc.go.th/more_news.php?cid=8 
สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแห่งชาติ (องค์การมหาชน)  
 [เข้าถึงได้จาก]   www.git.or.th 
สถิติและพฤติกรรมการใช้งาน Social Network   [เข้าถึงได้จาก]   www.zocialinc.com 
ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม   [เข้าถึงได้จาก]   www.sme.or.th 
Fluke jewelry   [เข้าถึงได้จาก]   https://th-th.facebook.com/flukejewelry   

และ Instagram : flukejewelry 
Lucky me jewelry   [เข้าถึงได้จาก]   https://th-th.facebook.com/LuckyMeJewelry 
Richy star   [เข้าถึงได้จาก]   www.richystar.com,  https://th-th.facebook.com/richystarshop   
  และ Instagram : Richystarshop 
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ภาคผนวก ก 

 
 

แบบสอบถามเรื่องทัศนคติในการซ้ือและสวมใส่เคร่ืองประดับ 
 

ตอนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 

( ) ชาย   ( ) หญิง 
2. อายุของท่าน...............ปี 
3.ท่านจบการศึกษาสูงสุด 

( ) มัธยมศึกษา / เทียบเท่า ( ) ปริญญาตรี         ( ) ปริญญาโท       ( ) ปริญญาเอก 
4.สถานภาพ 

( ) โสด       ( ) สมรส       ( ) หม้าย       ( ) หย่าร้าง       ( ) แยกกันอยู่ 
5. อาชีพหลักของท่าน 

( ) นักเรียน / นักศึกษา 
( ) ธุรกิจส่วนตัว 
( )  พนักงานบริษัทเอกชน 
( )  รับราชการ 
( )  อาชีพอิสระ 
( )อื่น ๆ (ระบุ).............................. 

6. รายได้ต่อเดือน 
( ) ต่ ากว่า 15,000 บาท 
( ) ระหว่าง 15,001 - 30,000 บาท 
( ) ระหว่าง30,001 - 45,000 บาท 
( ) ระหว่าง45,001 - 60,000 บาท 
( ) มากกว่า 60,000 บาทขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมการสวมใส่เครื่องประดับ 
2.1ท่านสวมใส่เครื่องประดับเป็นประจ าหรือไม่ (เครื่องประดับเช่น แหวน สร้อย ต่างหู ก าไล ฯลฯ) 

( )  ใช่  ( )   ไม่ใช่ (ข้ามไปข้อ 2.3) 
2.2เครื่องประดับประเภทใดที่ท่านสวมใส่เป็นประจ า 

( )  เครื่องประดับแท้  (ท าจากวัสดุมีคุณค่า เช่น ทองค า เพชร พลอยเนื้อแข็ง) 
( )  เครื่องประดับแฟช่ัน  (ท าจากวัสดุเช่น เงิน ทองเหลือง อัลลอย สแตนเลส พลาสติก คริสตัล 

พลอยเทียม) 
2.3 ท่านซื้อเครื่องประดับส าหรับใครและเพื่อวัตถุประสงค์ใด'มากที่สุด'  

( )  ส าหรับใส่เองในชีวิตประจ าวัน เช่น ใส่ไปเรียน / ไปท างาน 
( )  ส าหรับใส่เองเมื่อไปเที่ยว ช๊อปปิ้ง ปาร์ต้ี พบปะสังสรรค์ เที่ยงกลางคืน งานไม่เป็นทางการ 
( )  ส าหรับใส่เองเมื่อไปงานที่เป็นทางการ เช่น งานแต่งงาน กินเลี้ยงกับผู้ใหญ่ฯลฯ 
( )  ของขวัญส าหรับผู้อื่นในโอกาสพิเศษ เช่น แสดงความยินดี วันเกิด วันครบรอบ วาเลนไทน์ฯลฯ 

2.4 ท่านเลือกซื้อเครื่องประดับจากร้านค้าแบบใด บ่อยที่สุด (เลือกตอบเพียง 1 ข้อเท่านั้น) 
( )  ความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียงของร้านค้า      
( )  ความแตกต่างของสินคา้ที่ไม่เหมอืนใคร   
( )  บริการรับสั่งท าตามความต้องการของลูกค้า   
( )  สินค้ามีคุณภาพ งานฝีมือประณีต 
( )  มีการรับประกันจากร้านคา้หรือสถาบันอญัมณีที่มีช่ือเสียง                                    
( )  จากการแนะน าของพนักงานขาย            

2.5 ปัจจัยใดที่มีอิทธิพลต่อท่านในการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ข้อ)  
( )    ตัวท่านเอง  ( )    เพื่อน   
( )    ครอบครัว  ( )    นิตยสารแฟช่ัน 
( )    เห็นในโทรทัศน์  ( )    เห็นคนอื่นสวมใส่ ( ) อื่น ๆ (ระบ)ุ.................... 

2.6 เครื่องประดับใดที่ท่านซื้อบ่อย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  
( )     แหวน   ( )    ต่างหู   
( )     สร้อยคอ  ( )    สร้อยข้อมือ  
( )     ก าไล   ( )    ไม่ซื้อ / ไม่ใส ่ ( ) อื่น ๆ (ระบ)ุ.................... 

2.7 โดยเฉลี่ย ท่านซื้อเครื่องประดับบ่อยแค่ไหน 
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( )  รายสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 ครั้ง 
( )  รายสัปดาห์ มากกว่า 2-3 ครั้ง 
( )  รายเดือน เดือนละ 1 ครั้ง 
( )  รายเดือน มากกว่า 2-3 ครั้ง 
( )  รายปี ปีละ 1 ครั้ง 
( )  รายปี มากกว่า 2-3 ครั้ง 
( )  อื่น ๆ (ระบุ)......................................... 

2.8 ในการซ้ือแต่ละครั้งท่านซื้อเครื่องประดับประมาณกี่ช้ิน  
( ) 1 ช้ิน  ( ) 2-3 ช้ิน  ( ) 4-5 ช้ิน ( ) มากกว่า5 ช้ิน 

2.9 เครื่องประดับที่ท่านซื้อ อยู่ในช่วงราคาใด (ราคาต่อช้ินโดยเฉลี่ย) 
( )  ต่ ากว่า 100 บาทต่อช้ิน 
( )  101 - 500 บาทต่อช้ิน 
( )  501 - 1,000 บาทต่อช้ิน 
( )  1,001 - 5,000 บาทต่อช้ิน 
( )  5,001 - 10,000 บาทต่อช้ิน 
( )  สูงกว่า 10,000 บาทต่อช้ิน 

2.10 ช่องทางใดที่ท่านสะดวกในการซ้ือเครื่องประดับ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ข้อ)  
( ) ในห้างสรรพสินค้าเช่น Pop up store,เคาเตอร์เครื่องประดับ 
( )  ร้านแบรนด์เครื่องประดับ หรือสินค้าแฟช่ันอื่นๆ 
( )  พลาซ่า/ชอปปิ้งมอลล์ เช่น โบนันซ่า ยูเนี่ยน มอลล์ แพลตตินัม 
( )  ตลาด เช่น ตลาดนัดใกล้ที่ท างาน หรือมหาวทิยาลัย ,จตุจักร 
( )  ร้านค้าออนไลน์เช่น Web site, Facebook , Instagram 
( )  อื่น ๆ (ระบุ)................................................................... 

2.11 ท่านเลือกซื้อเครื่องประดับจากการให้ส่วนลดแบบใด บ่อยที่สุด (เลือกตอบเพียง 1 ข้อเท่านั้น) 
( )  คูปองส่วนลด 10 - 30 เปอร์เซ็นต์         ( )  บัตรแทนเงินสด 
( )  สามารถต่อรองราคาได้ ณ จุดขาย         ( )  มีโปรแกรมการผ่อนช าระ   
( )  ซื้อในช่วงลดราคา แจกของสมนาคุณ     ( )  ซื้อในปริมาณมากราคาจะไดถู้กลง 

2.12 ท่านให้ความส าคัญอย่างไรกับปัจจัยต่อไปนี้ 
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                               ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยมาก 
(1) 

 ด้านผลิตภัณฑ์(Product) 

1. แบรนด์       
2. วัสดุที่ใช้ท าต้องเป็นวัสดุมีค่า       
3. คุณภาพของสินค้า      
4. การออกแบบ (ดีไซน์ )      
5. ความแตกต่างและโดดเด่นของ
สินค้าที่มีเอกลักษณ์เป็นของตัวเอง 

     

6. สินค้าแต่ละช้ินมีขอ้มลูเพื่อแสดง
รายละเอียด เช่น วัสดุที่ใช้ น้ าหนัก
สินค้า ฯลฯ 

     

7. รูปแบบบรรจุภัณฑ์      
 ด้านราคา (Price) 
8. ราคาเหมาะกับคุณภาพสินค้า      
9.รูปแบบการช าระเงินที่หลากหลาย 
เช่น ช าระด้วยเงินสด,ผ่านบัตร
เครดิต,โอนเงินผ่านธนาคาร,Paypal
ฯลฯ 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place)      
10. มีช่องทางที่หลากหลาย      
11. การจ าหน่ายทางออนไลน์ เช่น 

Web site , FB , IG 
     

12. มีหน้าร้านเป็นของตัวเอง 
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                               ระดับความส าคัญ 

มากที่สดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยมาก 
(1) 

12. มีหน้าร้านเป็นของตัวเอง      
13. ตั้งอยู่ในศูนย์การค้าการเดินทาง

สะดวกเช่นใกล้สถานีรถไฟฟ้า  
     

14. มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี 
และมีมาตรฐาน เช่น มีกล้องวงจร
ปิด มี รปภ.เป็นต้น 

     

15. มีบริการรับ – ส่งสินค้า      
ด้านการส่งเสรมิการตลาด
(Promotion) 

     

16. การบริการหลังการขาย เช่น 
รับประกันซ่อมและชุบเป็นเวลา 1 
ปี ฯลฯ 

     

17. การลดราคา      
18. โปรโมช่ันตามเทศกาล เช่น ลด 

แลก แจก แถม หรือส่งเป็น
ของขวัญในโอกาสพิเศษ เป็นต้น 

     

19. การจัดท าแคตตาล็อกสินค้าเพื่อ
สะดวกในการเลือกซื้อสินค้าให้แก่
ลูกค้า 

     

20.มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์การ
ขายอย่างต่อเนื่อง  

     

21. มีกิจกรรมให้ร่วมสนุกเพื่อรับ
สินค้าฟรี 

     

ด้านอื่นๆ      
22. ความน่าเช่ือถือของผู้ขาย      
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ส่วนที่ 3 : ความคิดเห็นส าหรับเครื่องประดับแหวนเปลีย่นหัวเสริมโชค 
 
ค าอธิบาย : แหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค 
 แหวนเปลี่ยนหัวเป็นเคร่ืองประดับแฟช่ัน (Fashion Jewelry) ที่ใช้วัสดุที่เป็นตัวเรือนเงิน
แท้ 925 และพลอยสีแท้และเทียม ที่เน้นการดีไซน์ที่มีความแตกต่างด้วยการน าเอานวัตกรรมการเปลี่ยน
หัวมาประยุกต์เข้ากับความเช่ือเร่ืองพลอยสี ซึ่งจะถูกถ่ายทอดออกมาผ่านทางหัวแหวนที่เป็นรูปดอกไม้ 
4ดอกด้วยกัน คือ ดอกกุหลาบ ดอกลิลลี่ ดอกคาร์เนชัน และดอกไอริส ซึ่งดอกไม้นั้นจะใช้เพื่อเป็น
ตัวแทนของผู้หญิงแต่ละลุค 
3.1 ท่านเคยเห็นสินค้าดังกล่าวมาก่อนหรือไม่ 
( )  เคย  ( ) ไม่เคย 
3.2 จากข้อมูลสินค้าข้างต้น ท่านสนใจสินค้าดังกล่าวหรือไม่ 
( )  สนใจ ( )  ไม่สนใจ(ข้ามไปขอ้ 3.4) 
3.3 ท่านสนใจสินค้าดังกล่าวด้วยเหตุผลใด 
( )  ดีไซน์แหวนเปลี่ยนหัว   
( )  การน าพลอยสีมาเช่ือมโยงกับความเช่ือในการเสริมโชคด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการงาน ความรัก 
ความร่ ารวยฯลฯ 
( )  ทั้งดีไซน์แหวนเปลี่ยนหัวและการน าพลอยสีมาเช่ือมโยงกับความเช่ือในการเสริมโชคด้านต่างๆ 
( )  อื่นๆระบุ…………………………………………………………………… 

                                ระดับความส าคัญ 

23. อัธยาศัยของผู้ขาย 
มากที่สดุ 

(5) 
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยมาก 
(1) 

24. พนักงานขายสามารถให้ค าแนะน า
และบริการในสินค้าได ้ 

     

25. การจัดวาง/ภาพถ่ายสินค้าน่าสนใจ      
      



41 

 

3.4 ท่านคิดว่าสีพลอยในเครื่องประดับมีผลกับการเสริมโชคไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองการงาน ความรัก ความ
ร่ ารวย ฯลฯ หรือไม่ 
( )  มีผล  ( ) ไม่มีผล  ( )  อื่นๆระบุ……………………. 
3.5 ท่านสนใจซื้อสินค้าดังกล่าวหรือไม ่
( )  ซื้อ  ( ) ไม่ซื้อ 
3.6 ท่านคิดว่าสินค้าดังกล่าวควรมีราคาประมาณเท่าใด 
 โปรดระบุราคา………………………………………….บาท 
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ภาคผนวก ข 

ผลแบบสอบถาม 
 

MISSII JEWELRY ได้ท าการส ารวจการเลือกซื้อและสวมใส่เคร่ืองประดับ รวมถึงความ
สนใจในเครื่องประดับของ MISSII JEWELRY โดยท าแบบสอบถามเร่ืองทัศนคติในการซื้อและสวมใส่
เคร่ืองประดับ ในกลุ่มตัวอย่างเพศหญิงจ านวน 100 คน ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ซึ่งหัวข้อใน
แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน โดยส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 เป็น
พฤติกรรมการเลือกซื้อและสวมใส่เคร่ืองประดับ และส่วนที่ 3 เป็นความคิดเห็นส าหรับเคร่ืองประดับ
แหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค โดยกลุ่มตัวอย่างมีอายุระหว่าง 22-45 ปี สถานะภาพโสด 55 คน สมรสแล้ว 
23 คนและเป็นหม้าย 1 คน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท 68 คน ท าธุรกิจส่วนตัว 23 คน เป็นนักศึกษา
และรับราชการอย่างละ 1 คน  รายได้ส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 15,000 – 30,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 
41 รองลงมามีรายได้ระหว่าง 30,001 - 45,000 บาทต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 21 รายได้ระหว่าง 45,0001- 
60,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 18 รายได้มากกว่า 60,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 16  
และรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาทต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ4 ตามล าดับ    

  จากผลส ารวจในส่วนที่ 2 ซึ่งก็คือพฤติกรรมการเลือกซื้อและสวมใส่เคร่ืองประดับสรุปได้
ดังตารางที่ 5 

ตารางที่ 5 แสดงพฤติกรรมการเลือกซื้อและสวมใส่เครื่องประดับ 

พฤติกรรมการเลือกซื้อและสวมใส่เครื่องประดับ ร้อยละ 

1. ความถี่ในการสวมใส่เครื่องประดับ 
  บ่อย 
 ไม่บ่อย 

 
77 
23 

2. ประเภทของเครื่องประดับที่สวมใส่เป็นประจ า 
  เครื่องประดับแฟช่ัน (ท าจากวัสดุ เช่น เงิน ทองเหลือง อัลลอย สแตนเลส 
พลาสติก คริสตัล พลอยเทียม) 

 
64 
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  เครื่องประดับแท้  (ท าจากวัสดุมีคุณค่า เช่น ทองค า เพชร พลอยเนื้อแข็ง) 36 
3. วัตถุประสงค์ในการซื้อเครื่องประดับ 

  ส าหรับใส่เองในชีวิตประจ าวัน เช่น ใส่ไปเรียน / ไปท างาน 
 ส าหรับใส่เองเมื่อไปเที่ยว ช๊อปปิ้ง ปาร์ตี้ พบปะสังสรรค์ เที่ยงกลางคืน 
งานไม่เป็นทางการ 

 ใส่เองเมื่อไปงานที่เป็นทางการ เช่น งานแต่งงาน กินเลี้ยงกับผู้ใหญ่ เป็น
ต้น 

 ซื้อเป็นของขวัญให้ผู้อื่นในโอกาสพิเศษ เช่น แสดงความยินดี วันเกิด วัน
ครบรอบ วาเลนไทน์ฯลฯ 

 
54 
25 
 
9 
 

12 

4. ลักษณะของร้านค้าที่นิยมเลือกซื้อเครื่องประดับ 
  ความแตกต่างของสินค้าที่ไม่เหมือนใคร 
  สินค้ามีคุณภาพ งานฝีมอืประณีต 
  ความน่าเช่ือถือของร้านค้า 
  มีการรับประกันจากร้านค้าหรือสถาบันอัญมณีทีม่ีช่ือเสียง    

 
52 
23 
18 
7 

5. อิทธิพลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องประดับ 
  ตัวเอง 
  ความเช่ือ 
  นิตยาสารแฟช่ัน 
  เพื่อน 
  ครอบครัว 
  เห็นคนอื่นสวมใส่ 
  เห็นในโทรทัศน์ 

 
43 
25 
12 
8 
6 
4 
2 

6. ชนิดของเครื่องประดับที่ซื้อบ่อยที่สุด 
  ต่างหู 
  แหวน 
  สร้อยคอ 
  สร้อยข้อมือ 
  ก าไล 

 
32 
30 
18 
12 
8 
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7. ความบ่อยในการซื้อเครื่องประดับ 
  มากกว่า 2-3 ครั้งต่อปี 
  เดือนละ1 ครั้ง 
  มากกว่า 2-3 ครั้งต่อเดือน 
  สัปดาห์ละ 1 ครั้ง 
  ปีละ 1 ครั้ง 
  สองเดือนต่อ 1 ครั้ง 

 
25 
24 
20 
13 
13 
5 

8. จ านวนชิ้นในการซื้อเครื่องประดับในแต่ละครั้ง 
  2-3 ช้ิน 
  1 ช้ิน 
  4-5ช้ิน 
  มากกว่า 5 ช้ิน 

 
47 
39 
8 
6 

9. ระดับราคาที่ซื้อเครื่องประดับ 
  501-1,000 บาทต่อช้ิน 
  101-500 บาทต่อช้ิน 
  1,001 - 5,000 บาทต่อช้ิน     
  5,001 - 10,000 บาทต่อช้ิน 
  สูงกว่า 10,000 บาทต่อช้ิน 
  ต่ ากว่า 100 บาทต่อช้ิน 

 
44 
22 
14 
9 
6 
5 

10. ช่องทางที่สะดวกในการซื้อเครื่องประดับ 
  ห้างสรรพสินค้าเช่น Pop up store, เคาเตอร์เครื่องประดับ ฯลฯ 
  ร้านค้าออนไลน์เช่น Web site, Facebook, Instagram ฯลฯ 
  ร้านแบรนด์เครื่องประดับ หรือสินค้าแฟช่ันอื่นๆ   

 
68 
30 
2 

11. กลยุทธ์การให้ส่วนลดจากร้านค้าที่น่าสนใจที่สุด 
  สามารถต่อรองราคาได้ ณ จุดขาย 
  ซื้อในช่วงลดราคา หรือแจกของสมนาคุณ 
  คูปองส่วนลด 10 - 30 เปอร์เซ็นต์ 
  มีโปรแกรมการผ่อนช าระ 

 
38 
22 
17 
15 
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  ซื้อในปริมาณมากราคาจะได้ถูกลง   
  บัตรแทนเงินสด 

6 
2 

 

  ส าหรับความส าคัญกับปัจจัยทางด้าน 4P อันได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ดังแสดงในตารางที่ 6 

ตารางที่ 6  แสดงปัจจัยที่ส าคัญทางด้าน 4P 

ปัจจัยทางด้าน 4P 
ระดับความส าคัญ 

ส าคัญมากที่สุด ส าคัญรองลงมา 

ผลิตภัณฑ์ (Product)   ความแตกต่างและโดดเด่น
ของสินค้าที่มีเอกลักษณ์เป็น
ของตัวเอง 

 การออกแบบ 
 คุณภาพของสินค้า 

 รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 
 การใช้วัสดุมีค่า 
 การแสดงข้อมูลรายละเอียดของ
สินค้า 

 แบรนด์ 
ราคา (Price)  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  รูปแบบการช าระเงินที่

หลากหลาย 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place)  

 มีช่องทางที่หลากหลาย 
 มีหน้าร้านเป็นของตัวเอง 
 มีบริการรับ – ส่งสินค้า 

 การจ าหน่ายทางออนไลน ์
 ตั้งอยู่ในศูนย์การค้า 
 การเดินทางสะดวก 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

 การบริการหลังการขาย 
 การลดราคา 
 โปรโมช่ันตามเทศกาล 
 โฆษณาประชาสัมพันธ์การ
ขายอย่างต่อเนื่อง 

 

 การจัดท าแคตตาล็อกสินคา้เพื่อ
สะดวกในการเลือกซื้อสินค้า
ให้แก่ลูกค้า 

 มีกิจกรรมให้ร่วมสนุกเพื่อรับ
สินค้าฟรี 
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นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างยังให้ความส าคัญกับพนักงานขายที่ต้องมีความน่าเช่ือถือ อัธยาศัยดี 
สามารถให้ค าแนะน าและค าปรึกษาในสินค้าได้ 

 ส าหรับผลส ารวจในส่วนที่ 3 ซึ่งก็คือ ความคิดเห็นส าหรับเคร่ืองประดับแหวนเปลี่ยนหัว
เสริมโชค โดยเมื่อน าสินค้าตัวอย่างของ MISSII JEWELRYอันได้แก่แหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชคมาให้
กลุ่มตัวอย่างได้ลองสวมใส่และทดลองการเปลี่ยนหัวแหวน จากนั้นจึงสอบถามถึงความคิดเห็นในตัว
สินค้า ซึ่งสรุปได้ดังตารางที่ 7  

ตารางที่ 7  แสดงความคิดเห็นส าหรับเครื่องประดับแหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค 

ความคิดเห็นส าหรับเครื่องประดับแหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค ร้อยละ 
1. เคยเห็นสินค้ารูปแบบแหวนเปลี่ยนหัวมาก่อน 

 เคย 
 ไม่เคย 

 
85 
15 

2. ความสนใจในแหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค 
 สนใจ 
 ไม่สนใจ 

 
81 
19 

3. เหตุผลที่สนใจแหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค 
 ดีไซน์แหวนเปลี่ยนหัว 
 การน าพลอยสีมาเช่ือมโยงกับความเช่ือในการเสริมโชคด้านต่างๆ 
 ดีไซน์แหวนเปลี่ยนหัวและการน าพลอยสีมาเช่ือมโยงกับความเช่ือ

ในการเสริมโชคด้านต่างๆ 

 
18 
19 
63 
 

4. คิดว่าพลอยสีมีผลหรือไม่กับการเสริมโชคในด้านต่างๆ 
 มีผลกับการเสริมโชค 
 ไม่มีผลกับการเสริมโชค 

 
74 
26 

5. ความสนใจซื้อแหวนเปลี่ยนหัวเสริมโชค 
 ซื้อ 
 ไม่ซื้อ 

 
77 
23 

 



47 

 

 
 ส าหรับราคาที่กลุ่มตัวอย่างให้มาจะอยู่ที่ช่วงราคา 800 - 5,000 บาท โดยช่วงราคาส่วน

ใหญ่จะอยู่ที่ 1,500 - 3,000 บาท และราคาที่ให้มากที่สุดคือ 2,000 บาท 

 จากการวิเคราะห์ผลส ารวจพบว่ากลุ่มตัวอย่างนิยมใส่ เค ร่ื องประดับโดยเฉพาะ
เครื่องประดับแฟช่ันเพื่อซื้อใส่เองในชีวิตประจ าวัน ซึ่งเคร่ืองประดับที่นิยมซื้อคือแหวนและต่างหู โดย
เน้นสินค้าที่มีความแตกต่างจากสินค้าที่มีอยู่ และต้องมีคุณภาพ มีความประณีตในงานฝีมือ โดยสิ่งที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองประดับคือตนเองและความเช่ือ ช่องทางที่สะดวกในการซื้อ
เครื่องประดับคือห้างสรรพสินค้า เช่น Pop up store, เคาน์เตอร์เคร่ืองประดับ และร้านค้าออนไลน์ต่างๆ 
ส าหรับส่วนลดที่ต้องการคือสามารถต่อรองราคาได้ ณ จุดขาย และการจัดโปรโมช่ันลดราคา โดยกลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญมากในด้านของดีไซน์ ความแตกต่าง คุณภาพ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
หลากหลาย การมีหน้าร้าน การบริการส่งสินค้า การบริการหลังการขาย การจัดโปรโมช่ันลด แลก แจก 
แถม และการบริการของพนักงานขาย เป็นต้น 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 
 




